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Resumen
En una sociedad capitalista que precariza a los recién egresados, este trabajo propone
herramientas para crear espacios laborales dignos. Buscamos mostrar elementos de
planificacién que aumenten las posibilidades de éxito, especialmente para humanistas que
desean integrarse en el mundo empresarial.

El primer capitulo aborda la planeacion de negocios usando el método Lean Startup de
Eric Ries, que se basa en la experimentacion para validar ideas y perfeccionar productos o
servicios. Se detalla como dirigir la planificacion empresarial, desde la idea inicial hasta la
creacion de una identidad de marca que refleje la esencia del negocio.

El segundo capitulo se enfoca en estrategias publicitarias, destacando la importancia del
marketing de contenidos para atraer y fidelizar clientes. Se explica el equilibrio entre las
estrategias Push y Pull, y como crear una secuencia de publicaciones que guien al cliente a lo
largo de su compra.

El tercer capitulo trata sobre la creacion de una pagina web como herramienta clave para
la visibilidad y profesionalismo en el entorno digital. Se describen los pasos para elegir una
plataforma, disefiar el sitio y optimizarlo para motores de blsqueda.

Finalmente, el aplicamos estos conocimientos a su propio negocio, mejorando su
estrategia publicitaria, planificacion y presencia digital, demostrando la importancia de un

enfoque transdisciplinario en el emprendimiento.
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Introduccion

La escritura de este trabajo es el fruto de mi trayectoria durante la licenciatura de Linguistica 'y
Literatura Hispanica y después de que conclui la carrera, donde observé mi interaccion y la de
varios colegas con el mundo laboral precario y hostil hacia los humanistas. Condiciones con
incertidumbre de permanencia, falta de prestaciones, malos tratos y bajos salarios son comunes,
tanto para egresados como para profesionales con mayor experiencia. Numerosos comparieros,
ante la falta de oportunidades, cambiaron de profesion. Yo mismo estuve tentado a arrepentirme,
pues el sistema capitalista desestima nuestros conocimientos y habilidades.

Aunque la precarizacion debe ser juzgada e intervenida, actualmente los individuos
enfrentamos dindmicas establecidas donde muchas veces debemos pensar primero en como
solventar nuestros gastos y mantener a nuestras familias. Respecto a mi situacion y trabajo, no
busco cambiar el sistema, aungue sea critico con €l, sino encontrar una alternativa a los trabajos
precarios del sector de humanidades.

Por ello, en las siguientes paginas abordaré aspectos importantes e indispensables para
crear un negocio propio. Sin embargo, es fundamental destacar que el emprendimiento no es
una idea roméantica. Diversos manuales y gurls sostienen que la riqueza depende del esfuerzo,
ademas de presentar ejemplos de supuestas mentalidades positivas y negativas generadoras de
dinero, implantando aspiraciones de riqueza millonaria. Este trabajo no comparte esas ideas.

El emprendimiento es la creacion de negocios pequefios y medianos de toda la vida,
indispensables para la economia local y nacional. Para algunos, sera el suefio de tener su propio
negocio segun su vision estética y de trabajo, mientras que para otros es una alternativa al
desempleo. Al iniciar un negocio, se necesita privilegio, pues no todas las personas tienen la

oportunidad, tiempo, salud, dinero, contexto o predisposicion adecuada para lograrlo. Algunas



de estas barreras pueden ser superadas con esfuerzo y preparacion extraordinarios, dignos de
felicitacion, aunque no debemos olvidar la conciencia de clase. Con la preparacion, tenacidad,
privilegio y oportunidad adecuados, se podria aspirar a la movilidad social, aunque el
emprendedor no debe verse forzado a perseguir la riqueza. Si bien el trabajo es importante y
digno, también debe haber mesura para equilibrar el tiempo con la familia, amigos y para
Nosotros mismos.

Si asumimos que tenemos las condiciones necesarias para iniciar un negocio, ya sea
porque disponemos de la oportunidad, capital o tiempo, esto no garantiza el éxito del proyecto.
Seglin algunas encuestas, solo el 25 % de las PYMES sobreviven a sus primeros dos afios de
operacion (Konfio en Garcia, 2022, Forbes). Por consiguiente, aunque algunas personas se
encuentren en un ambiente favorable para comenzar su empresa, las dificultades administrativas
y el contexto externo pueden abatir estos esfuerzos.

Aunque existen causas de fracaso inevitables y culpa de un entorno hostil para la
independencia financiera, también hay numerosas razones que pueden ser previstas, aminoradas
y superadas con la preparacién adecuada. Es en este contexto donde se inserta el presente
trabajo, que busca proporcionar los conocimientos necesarios para gue un humanista o cualquier
otro profesional pueda comenzar un negocio rentable y sostenible a largo plazo.

Por esta razon, el objetivo de las siguientes paginas es proporcionar los principales
elementos de planificacion necesarios para aumentar las posibilidades de éxito en nuestro
negocio. Para lograrlo, abordaré los siguientes puntos:

e Un método de planificacion para aprender y confirmar lo que debemos hacer en
nuestro negocio.

e L0s pasos para crear un negocio, desde su idea hasta su identidad de marca.



e Los elementos a considerar para crear contenido como estrategia de publicidad.
e Una guia bésica sobre como usar correctamente los medios digitales como medio de
comunicacion de la empresa.

Cada uno de estos puntos tiene un grado de familiarizacion distinto para los humanistas,
especialmente los linguistas. EI primer y segundo punto se desarrollan en el capitulo uno de este
trabajo. En esta parte, explico el método de planificacion que utilizamos como guia en todo el
proyecto, llamado Lean Startup, explicado en la obra homoénima de Eric Ries. Este se basa en
el modelo cientifico, ya que toda suposicion sobre como deseamos proceder en nuestro
emprendimiento es puesta a prueba mediante la experimentacion. En consecuencia, concuerda
con nuestros conocimientos previos sobre la metodologia de la investigacion.

El segundo punto, el més extenso del primer capitulo, es el méas lejano a nuestra area
profesional. Aqui hago el recuento de diversos tedricos para delinear los elementos esenciales
de un emprendimiento: su producto, precio, forma de distribucion, objetivos, andlisis del
entorno, etc. Aunque mi objetivo no es dar una catedra sobre administracién de empresas, quiero
proporcionar al lector las herramientas necesarias para que pueda trazar su propio rumbo. Este
capitulo también incluye un apartado sobre la identidad de marca, donde desgloso temas de
disefio que pueden vincularse facilmente con la semidtica, permitiendo una intervencién
interesante como especialistas en comunicacién y lenguaje.

El segundo capitulo desarrolla como crear contenido como estrategia publicitaria. Esta
es una de las tareas en las que mas he visto involucrados a compafieros de carrera que trabajan
en periddicos, revistas, blogs y publicidad. Como principal fuente, retomo a Raquel Oberlander,
tedrica licenciada en Ciencias de la Comunicacién y posgraduada en Marketing. En esta seccién

se presentan diversas cuestiones acerca de como redactar, en qué formato hacerlo, con qué



periodicidad y bajo qué estrategia, generar mensajes que posicionen nuestra marca en el
mercado. Este capitulo es, sin duda, donde méas se despliegan nuestras habilidades como
humanistas y especialistas del lenguaje, y donde nuestras competencias y reflexiones aportan
un valor adicional.

En el tercer capitulo, explico de manera sisteméatica como crear un sitio web como
principal medio de comunicacion para nuestra empresa. Para ello, consulto principalmente a
Rodrigo Tovar Monge y su obra Posicionamiento Web para Todos, asi como la pagina WIX,
complementando con otros tedricos adicionales. Con estas bases, desarrollo desde como elegir
un host hasta cémo organizar la pagina y qué elementos no deben faltar para lograr visibilidad
y profesionalidad en nuestro espacio en linea. Aunque los pasos mencionados en esta seccién
pueden ser algo técnicos, representan la obtencion de una herramienta de comunicacion de
mayor renombre y seriedad en el entorno digital, lo cual complementa nuestra formacion
profesional.

Por ultimo, en el cuarto capitulo, aplico los conceptos aprendidos a lo largo del trabajo
de investigacion, desde la idea de negocio hasta mi estrategia de contenidos. Aqui combino la
aplicacion de la teoria con mi testimonio personal. Cabe destacar que mi emprendimiento
comenzd medio afio antes de la elaboracion de este trabajo y ha madurado al mismo tiempo que
la redaccién de estas paginas. Describo mis pasos antes de contar con esta informacion, las
mejoras que logré con una mejor planificacion, los obstaculos que enfrenté y las soluciones que
obtuve mediante esta metodologia.

En general, este es un trabajo documental, de campo y de experiencia laboral. Busca
abordar el emprendimiento desde una éptica distinta, utilizando conceptos de administracion,

mercadotecnia y comunicacion para emplear todas las herramientas necesarias en esta tarea. El



proposito es crear una sinergia que permita trabajar, ganar dinero y buscar una calidad de vida

que la sociedad no esta proporcionando a nuestro gremio.



Capitulo 1: Elementos administrativos
La primera parte de este trabajo tiene como objetivo exponer las bases para crear un negocio a
un publico no especializado en temas de administracion. Aunque el objetivo principal son los
humanistas, los puntos que desarrollaré pueden ser utiles para cualquier interesado. Manejar
esta informacion es crucial, ya que su correcta ejecucion aumenta las posibilidades de tener un
emprendimiento viable.

Para lograr esta meta, se define primero cémo la planeacién y la gestion de costos son
los dos factores principales que determinan la rentabilidad de un negocio. Luego, adoptamos un
sistema de planeacion basado en el método cientifico, que nos permitira gestionar un negocio
conforme a nuestra experiencia, cimentando nuestras acciones en experimentos que comprueben
su eficacia. También se identifican las fuentes disponibles para obtener datos dtiles y llevar a
cabo analisis que corroboren nuestras ideas.

Una vez identificadas las herramientas disponibles, decidimos el perfil del negocio que
deseamos iniciar. Para ello, desarrollamos los tipos y campos de negocios en los que podemos
desenvolvernos, enfatizando los cuestionamientos necesarios para encontrar un area de
emprendimiento adecuada a nuestra personalidad, experiencias y contactos.

Conociendo el area donde dirigiremos nuestros esfuerzos, es momento de crear nuestra
idea de negocio a través de una propuesta de valor. Reflexionamos sobre las actividades del
cliente, sus frustraciones, las soluciones actuales y como podemos intervenir en este proceso.
Luego, profundizamos en las promesas y el impacto emocional que se pacta con nuestro publico
como resultado de su compra o contratacion.

Dentro de nuestra oferta inicial, seleccionamos la opcién con mayores posibilidades de

éxito. A este prototipo, llamado Producto Minimo Viable, lo sometemos a constante



experimentacion para recoger datos sobre las caracteristicas mas valoradas y trabajamos en
fortalecerlas. Integramos los factores para definir el precio de nuestro servicio, identificando los
gastos operativos necesarios para seguir en funciones y delimitando un margen de ganancia.
También elegimos como posicionarnos en costos y el impacto psicoldgico que esto tiene en el
receptor. Con estos elementos, establecemos estrategias de desarrollo de producto, de acuerdo
al publico que se acerca a nosotros.

Ademas, cubrimos las partes del modelo de generacién de negocios de Alex
Osterwalder, uno de los esquemas mas recurridos en la didactica de la administracion de
empresas. Integramos procesos anteriores con nuevos conceptos como recursos clave, canales
de comunicacion, alianzas estratégicas, relaciones con los clientes, entre otros.

Dedicamos una seccion especial a realizar cuatro procesos para analizar nuestra
situacion actual y visualizar nuestro estado futuro. Primero, abordamos la creacion de una
mision y vision que sirvan como meta a perseguir. Luego, efectuamos un analisis FODA para
reconocer nuestras fortalezas y debilidades. Después, establecemos objetivos y estrategias
cotidianas para alcanzarlos.

Finalmente, creamos un breve manual de marca donde definimos la personalidad de
nuestra comunicacion interna y externa. Elegimos las caracteristicas que deseamos que nuestro
publico perciba tanto consciente como inconscientemente, alineando una identidad visual con
estos supuestos, incluyendo logo, colores, tipografia, fotografias, entre otros elementos.

Al completar todas estas actividades, definimos los puntos clave de nuestra planeacion
empresarial mediante un proceso que nos permite aprender, hacer hipdtesis y confirmar nuestro

conocimiento. Prestamos atencion a cada perspectiva: la satisfaccion del cliente, nuestro vinculo



emocional con él, las caracteristicas de nuestro producto y nuestra imagen, siempre buscando la
coherencia en cada aspecto.

Rentabilidad

Al crear un negocio, es esencial centrarse en su rentabilidad, es decir, en la capacidad de generar
ingresos que minimicen la incertidumbre ante situaciones prolongadas (Escobar et al. 2022, p.
30). Una empresa rentable puede cubrir sus gastos, generar un excedente y soportar periodos de
bajos ingresos. Por ello, nuestros esfuerzos deben dirigirse a lograr esta estabilidad econémica.
Aqui, dos factores son determinantes: la planeacion administrativa y la gestion de costos
(Medina et al. 2021, p. 163). Reflexionar sobre estos aspectos antes de iniciar operaciones
aumenta nuestras oportunidades de éxito.

La gestion de costos se aborda en una organizacion anticipada, lo que significa que la
clave para aumentar nuestras posibilidades de éxito reside en una prevision adecuada. Al
elaborar un plan apropiado, podemos optimizar los procesos de produccidn, eliminar pasos
innecesarios e identificar pagos que no contribuyen a la calidad del producto (Medina et al.
2021, p. 163-166). Para un emprendedor, aprovechar el tiempo y los recursos puede marcar la
diferencia entre el éxito y el fracaso. Por esta razdn, contar con un plan que dirija nuestras
acciones es indispensable.

Meétodo de planeacion Lean Startup

La metodologia que retomamos en este trabajo para nuestra planeacién es la Lean Startup de
Eric Ries. Este paradigma es una de las formulas de creacion de empresas mas destacadas entre
las estrategias de innovacion empresarial, al combinar principios del método cientifico y la

creacion artistica (Villalobos et al., 2018). Aborda el emprendimiento como un proceso de



experimentacién y validacion de hipotesis, lo cual nos permite forjar una mayor certidumbre
mediante la experiencia y un esquema claro y delimitado.
Lateoria de Ries se basa en el Circuito de Feedback (Figura 1), que incluye tres procesos
y tres materias primas:
1. La primera materia prima son las ideas que permiten el proceso de creacion.
2. Lacreacion genera un producto que, en interaccion con nuestros clientes, nos permite
medir.
3. Medir genera datos a partir de los cuales aprendemaos.
4. El aprendizaje genera nuevas ideas dispuestas a reiniciar el ciclo.
El objetivo es completar constantemente estas acciones. En este recorrido afinamos las

ideas sobre el negocio y mejoramos la funcionalidad y aceptacion del producto ofrecido.

Figura 1
Circuito de Feedback

APRENDER

Nota. Reproducido de Circulo de feedback de informacion,
crear-medir-aprender de Eric Ries, 2012, EI Método Lean
Startup, Barcelona, Grupo el planeta.



Este esquema parte de la incertidumbre de nuestras ideas iniciales. Pide abandonar la
creencia de que el creador del negocio conoce todo sobre los clientes y la venta del producto;
pues esto frecuentemente lleva al fracaso del emprendimiento (Blank y Dorf, 2013, p. 33). Asi
como la ciencia corrobora cada supuesto para considerarlo verdadero, nuestra propuesta de
emprendimiento debera confrontarse con datos para reformular hasta su total confirmacion.

Pasamos de ser creadores de un objeto o servicio a ser investigadores enfocados en
satisfacer a nuestros clientes y a nosotros mismos en el proceso. Planteamos hipétesis, las
experimentamos y generamos conocimiento validado (Blank y Dorf, 2013, p. 33). Este enfoque
redirecciona nuestros esfuerzos, ya que nuestro primer producto no sera definitivo, no debe ser
el de mayor inversion ni la esperanza para sentirnos satisfechos, sino un paso en el primer ciclo
de una empresa.

Investigacion

En nuestra planeacion es crucial obtener informacion de todas nuestras acciones antes, durante
y después de ejecutarlas. Por ello, debemos definir procesos de investigacion y recopilacién de
datos que corroboren nuestras ideas (Kotler y Armstrong, 101p). Cada paso en nuestro trabajo
debe obtener datos para confirmar si estamos en el camino correcto o si debemos replantear
nuestros supuestos.

Para nuestro sistema de recoleccion de datos, consideramos dos fuentes: primarias y
secundarias. Al comenzar con los datos mas indirectos, tenemos los datos secundarios, que
consisten en informacidn existente recopilada para otros propoésitos (Kotler y Armstrong, 102p).
Estos pueden responder directa o indirectamente a nuestras preguntas. Son especialmente utiles
antes de iniciar los procesos. Para obtenerlos, podemos optar por las siguientes opciones (Kotler

y Armstrong, 102p):
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Comprar datos a proveedores externos. Diversas empresas especializadas en estudios de
mercado tienen la estructura para buscar y obtener informacion relevante para nosotros.
Consultar bases de datos comerciales o publicos. Existen sitios web con informacion
estadistica que responde en mayor o menor medida a nuestras preguntas.

Utilizar motores de busqueda. Podemos buscar en linea cualquier estudio, experimento
o informe que aborde nuestras cuestiones.

Dependiendo de las caracteristicas especificas de nuestro emprendimiento, podemos

necesitar cualquiera de estas alternativas. En este punto, también es pertinente afiadir como

fuente secundaria toda teoria o informacion que nos forme como directores o duefios de

empresas. Si bien obtendremos saberes y competencia conforme a la experiencia, todo libro,

investigacién o curso que nos ayude en nuestra formacion sera Util.

Por otro lado, también podemos generar nuestra propia informacion. En este proceso,

los datos primarios consisten en informacion recopilada mediante nuestros propios recursos para

el proposito especifico que requerimos (Kotler y Armstrong, 103p). Algunas de las fuentes

primarias que podemos desarrollar son:

Investigacion por observacion: consiste en recopilar datos mediante el analisis de
situaciones, acciones y personas pertinentes. Se puede llevar a cabo de manera
presencial, en redes sociales o mediante la contratacion de antrop6logos y especialistas
para realizar etnografias (Kotler y Armstrong, 103p). Este enfoque es el menos
estructurado, pero puede ser el mas complejo, pues requiere atencion a cada detalle que
pueda ser Util a mayor escala para plantear nuevas preguntas o procesos.

Investigacion por encuestas: es la recopilacion de datos mediante preguntas a las

personas acerca de sus conocimientos, actitudes, preferencias y comportamientos de
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compra (Kotler y Armstrong, 103p). Aqui podriamos preguntar a nuestros clientes sus

opiniones sobre temas importantes, o crear una forma ingeniosa de promocionar estas

encuestas en redes sociales para obtener datos.
e Investigacion experimental: implica seleccionar grupos coincidentes de sujetos, darles
diferentes tratamientos, controlar los factores no relacionados y analizar sus respuestas

para explicar las relaciones de causa y efecto relevantes para nuestro negocio (Kotler y

Armstrong, 103p). Aunque esta opcion puede ser la mas compleja de llevar a cabo, sus

resultados pueden ser esclarecedores para tomar decisiones.

Como podemos observar, mediante las fuentes primarias podemos responder preguntas
puntuales sobre nuestro negocio y tener la seguridad de evitar una mala contextualizacién de los
datos de otro lugar. Por lo tanto, debemos dedicar esfuerzos y recursos a su desarrollo.

Definir el perfil del negocio

El primer paso para desarrollar una idea de negocio es conocer las posibilidades en las que
podemos desempefiarnos y elegir aquellas que se ajusten a nuestra experiencia laboral,
habilidades técnicas, conocimiento de las practicas del negocio, pasatiempos, vinculos sociales
y contexto familiar, aumentando asi las probabilidades de éxito (Organizacion Internacional del
Trabajo, 2016, p. 4). De esta forma, podremos buscar una alternativa que se ajuste a nuestro
perfil, nos proporcione una ventaja competitiva y motive nuestro bienestar.

Primero, es fundamental entender los diferentes tipos de negocios. Existen cuatro
principales categorias:

e Manufactura: Involucra el uso de materias primas como cuero, madera, tela o metal para
crear productos nuevos o diferentes, ya sea de manera industrial o artesanal. Ejemplos

incluyen zapaterias, sastrerias, fabricantes de muebles, etc. (OIT, 2016, p. 6). Como
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humanistas, esta opcidn puede no ser la mas viable, a menos que sepamos crear un objeto
valioso para un publico especifico, utilizando nuestros conocimientos profesionales para
desarrollar un concepto de marca Unico e interesante.

Provision de servicios: Este tipo de negocio ofrece productos inmateriales o
personalizados para satisfacer las necesidades de los clientes. Ejemplos incluyen tours,
pintura, consultoria personal, docencia, etc. (OIT, 2016, p. 6). Muchos colegas de
nuestra profesion trabajan en este sector, y podriamos hacerlo también, especialmente si
disfrutamos trabajar con personas. Un elemento crucial a considerar aqui es la
innovacion en nuestro servicio para satisfacer mejor las necesidades del cliente.

Venta al por mayor: Estos negocios compran grandes cantidades de bienes a fabricantes
y los venden a tiendas minoristas (OIT, 2016, p. 6). Este tipo de emprendimiento solo
funcionard si conocemos empresas que fabrican y venden sus productos a granel.
También se requieren habilidades de ventas y negociacion para acercarse a minoristas y
suministrarles productos. Aunque esta actividad esta menos relacionada con las
humanidades, nuestras competencias comunicativas y el manejo de informacion pueden
ser Utiles.

Venta al por menor: Estos negocios compran bienes terminados a mayoristas o
fabricantes y los revenden con un margen de ganancia. Ejemplos incluyen tiendas de
ropa, papelerias, venta de celulares, etc. (OIT, 2016, p. 6). Es una buena alternativa si
disfrutamos de tratar con personas y tenemos acceso a una buena ubicacién para abrir
una tienda, o conocemos plataformas digitales para la venta y promocion de productos.
Como humanistas, nuestros conocimientos pueden centrarse en la creacion de un

concepto especifico que se refleje en la marca, instalaciones, imagen gréafica, etc.
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Después de decidir el tipo de negocio, el siguiente paso es identificar el campo al que
nos dirigiremos. Un campo de negocio se refiere a una categoria de industria, como agricultura,
procesamiento de alimentos, ropa, muebles, salon de belleza, papeleria, etc. Aqui, nuestro
contexto familiar, experiencia, pasatiempos o intereses pueden ayudarnos a elegir un campo
especifico que se ajuste a nuestros conocimientos, habilidades y situacion actual (OIT, 2016, p.
6). Los humanistas solemos desempefiar roles educativos, aunque podriamos elegir cualquier
campo y enriquecerlo desde una perspectiva humanista o relacionarlo con procesos de
ensefianza y concienciacion.

Para decidir en qué campo dedicarnos, podemos plantearnos las siguientes preguntas
recomendadas por la Organizacion Internacional del Trabajo (2016):
e Intereses: ;Qué actividades disfruto? ;Cuéles son mis pasatiempos?
e Experiencia: ¢En qué he trabajado o en qué tengo experiencia?
e Red de negocios: ;A quiénes conozco que estan en un negocio y podrian ofrecerme
informacidn, asesoria o asistencia? ¢Qué cargos tienen?
e Preferencias: ¢ Qué caracteristicas me gustaria que tuviera mi trabajo?
o Trabajar con muchas personas o solo.
o Ser activo y trabajar al aire libre o trabajar en un escritorio.
o Llevar a cabo trabajo fisico, un trabajo creativo o uno gque requiere pensamiento
I6gico.
o Enfocarse en detalles técnicos o en la interaccidn con personas.
En este proceso, es importante considerar tanto nuestros estudios profesionales como cualquier
otra experiencia que hayamos tenido en la vida, ya que esto nos permitira buscar la combinacién

idonea para dirigir nuestro camino.
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Definir propuesta de valor
Una vez decidido el tipo y campo de negocio, debemos precisar queé realizaremos exactamente.
Para esto, es conveniente seguir la metodologia Lean Startup y recordar que nuestras ideas
iniciales son suposiciones que pueden no ser correctas. Sera nuestro deber confirmar, cambiar
y perfeccionar nuestra idea de negocio hasta alcanzar la rentabilidad deseada.

Para plantear cual sera nuestro producto o servicio, utilizaremos el modelo de
Propuesta de Valor, creado por el Dr. Alexander Osterwalder (2014), que se puede ver la

siguiente imagen:

Figura 2
Esquema sobre Propuesta de Valor de Osterwalder
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Nota. Reproducido de Disefiando la propuesta de valor (p. 10), por Alexander
Osterwalder, Yves Pigneus, Gregory Bernarda y Alan Smith, 2014, Deusto.

En este esquema podemos encontrar dos grandes elementos: el usuario, simbolizado por
un circulo, y el producto, representado por un cuadrado. Para crear una propuesta de valor, estos

dos elementos deben ser coherentes entre si.
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Para iniciar con el analisis del esquema, primero debemos considerar al usuario, ubicado

a la derecha del diagrama. Aqui encontramos tres elementos a definir sobre nuestro cliente:

Customer Jobs (tareas del cliente): Hace referencia a las actividades que el cliente intenta
resolver en su vida laboral o personal (Osterwalder, 2014, p. 12). El primer paso para
ser rentables siempre es pensar en el cliente. Este elemento destaca la importancia de
entender la historia del usuario antes de llegar a nosotros, preguntdndonos qué hace y
por qué lo hace.

Pains (frustraciones): Todo aquello que molesta a los clientes antes, durante y después
de realizar su Customer Job (Osterwalder, 2014, p. 14). Después de identificar las tareas,
debemos identificar los costos, esfuerzos y obstaculos que el usuario enfrenta al
realizarlas, ya que estos seran los puntos que nuestro producto debe abordar.

Gains (beneficios): Se refiere al beneficio que el usuario recibe de su tarea, incluyendo
emociones, objetivos de vida, felicidad o ahorro de dinero (Osterwalder, 2014, p. 16).
En esta parte, identificamos las motivaciones del cliente y lo que obtiene por realizar sus
Customers Jobs, a pesar de las frustraciones. Nuestro producto o servicio debe ser capaz
de mantener estos beneficios sin tantas frustraciones.

Después de identificar los elementos del usuario, el siguiente paso es identificar los

elementos de nuestro producto. Aqui exploramos las distintas posibilidades y concretamos

nuestro producto mediante los siguientes puntos:

Products and services (productos y servicios): Se enumeran las ofertas que
proporcionamos (Osterwalder, 2014, p. 29).
Pain relievers (aliviadores de frustraciones): COmo nuestros productos o servicios

contrarrestan las frustraciones de los usuarios (Osterwalder, 2014, p. 31). En este punto,
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debemos asegurarnos de que las caracteristicas de nuestro producto mejoren las

Customer Jobs del cliente al ofrecer ventajas como el ahorro de tiempo, comodidad,

presupuesto, etc.

e Gain creators (creadores de beneficios): Describe como nuestros productos entregan
beneficios al cliente, tal como €l los espera (Osterwalder, 2014, p. 33). Aqui debemos
asegurarnos de que nuestro producto siga cumpliendo con los beneficios mencionados
en la parte del usuario, ya que si no son iguales, podriamos enfrentar rechazo por parte
del publico.

Al analizar cada uno de los elementos de este esquema, podemos reflexionar sobre como,
desde nuestro tipo y campo de negocio, podemos introducirnos en la vida de nuestros futuros
clientes. Siempre conscientes de que esta sera nuestra primera hipdtesis y que nuestro objetivo
principal sera ajustar en mayor medida y detalle esta propuesta.

Promesas y unidades de negocio

Como vimos en el apartado anterior, la base de nuestro emprendimiento sera pensar en el cliente.
Sin embargo, no es suficiente definir a nuestro pablico con una serie de pardmetros concentrados
en una frase, como se tiende a hacer en la mercadotecnia tradicional; debemos conocerlo como
si fuera una persona cercana (Oberlander, 2021, p.86). No se trata Unicamente de una
descripcion superficial, sino de una conexién profunda que nos permite ofrecer soluciones que
cumplan sus expectativas a un precio menor al esperado.

En el marco de las estrategias de marketing, surge una nocién especial de Promesa. Esta
se refiere a los beneficios que obtendrd una persona una vez que haya comprado la oferta de

valor (Oberlander, 2021, p.87). Se basa en el supuesto de que el cliente no compra solo el

17



producto o servicio, sino lo que este le permite lograr. Para ello, Oberlander nos proporciona el
siguiente ejemplo para entender este beneficio:
Una forma sencilla de descubrir cuél es el beneficio real de tu producto es preguntar 3
veces «por quéy. [...] (Por qué el publico compra un taladro? Para perforar un agujero
en una pared. ¢Por qué quieren perforar un agujero en una pared? Para poder fijar un
estante a la pared. ¢Por qué quieren fijar un estante en la pared? Para exhibir recuerdos
de viajes y regalos recibidos por personas queridas.
Esta perspectiva amplia el valor del producto al brindar una motivacion mas profunda
para su adquisicion. Asimismo, identificar las promesas que hacemos a los clientes nos ayuda a
determinar aquello que diferencia nuestro producto del de la competencia, ya sea por la facilidad
de uso, el menor costo o las nuevas ventajas.
Para efectuar un analisis de nuestras promesas, cabe hacer un esquema que incluya la

reflexion de estos elementos. Oberlander nos propone el siguiente modelo para realizarlo:

Tabla 1

Organizador de unidades de negocio segiin promesas

Nomenclatura Publico Oferta Promesa
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Para llenar esta tabla, iniciaremos con la segunda columna, donde sefialaremos cada uno
de los publicos que podemos tener en nuestra empresa. En este punto, contrario a la préctica
mas difundida, Oberlander nos dice:

Cuando defino al publico, nunca me pregunto por su nivel socioeconémico ni por su

ubicacién geografica, sino por aspectos comportamentales: como se sienten esas

personas, cual es su dolor, su preocupacion, qué los motiva o angustia. [...] qué

problema precisan resolver y como se sienten respecto a él. (Oberlander, 2021, p. 93)

Por lo tanto, en este espacio se debe escribir una descripcion detallada de como
pensamos que son los receptores en estos aspectos representativos, sin importar realmente si son
hombres, mujeres, o si tienen entre 20 y 60 afios, etc. En la terminologia de Osterwalder, aqui
describiremos todas las reflexiones de los Customer Jobs, Pains y Gains identificados en el
maédulo de Cliente de su esquema.

Dentro de este andlisis de los potenciales clientes, debemos considerar y anotar
componentes que nos brinden seguridad sobre nuestra rentabilidad. Entre estos elementos esta
estimar el tamafio del mercado al que podemos acceder segln nuestras caracteristicas, saber si
estos receptores tienen la decision final de compra o necesitan alguna autorizacion y considerar
al publico que puede recomendar nuestros productos, sean o no clientes (Blank & Dorf, 2013,
pp. 117-123). Al reflexionar sobre estos puntos, podremos tomar decisiones anticipadas para
saber si vamos por buen camino, o si, por el contrario, estamos ante personas sin recursos para
comprar, sin autoridad para adquirir o que prefieren algo mas cercano.

Para esta representacion, ejemplificaré dos publicos con distintos comportamientos,

utilizando las variables 001 y 002:
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Tabla 2

Ejemplo de llenado de pablico en organizador de unidades de negocio

Nomenclatura Publico Oferta Promesa

001

002

Después, en la tercera columna, identificamos el producto a presentar a cada publico. En
este espacio describiremos las caracteristicas detalladas de nuestra oferta mas adecuada para
cada cliente. Este seria el concepto anterior visto como Productos y Servicios y Aliviadores de

Osterwalder.

Tabla 3

Ejemplo de llenado de oferta en organizador de unidades de negocio

Nomenclatura Publico Oferta Promesa
001 Producto A
002 Producto B

En la asignacion de ofertas, si tenemos dos 0 mas propuestas para el mismo cliente,
crearemos una fila por cada oferta asignada al mismo publico, sin dejar de considerar que otros

también pueden aprovecharla.
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Tabla 4
Ejemplo de llenado de distintas ofertas para un mismo pablico

Nomenclatura Publico Oferta Promesa
001 Producto A
001 Producto B
001 Producto C
002 Producto B

Posteriormente, rellenaremos el espacio de la Promesa con la descripcion de cuéles son
los beneficios concretos que recibe el cliente, concepto conocido como Creadores de Valor.
Cada promesa cambia segun la fila, ya que el aprovechamiento de cada producto sera distinto
en cada publico. Asi, una vez completada esta columna, solo nos queda asignar una

nomenclatura a cada fila

Tabla 5
Ejemplo de llenado de promesas y nomenclatura
Nomenclatura Publico Oferta Promesa
w 001 Producto A 001A
X 001 Producto B 001B
Y 001 Producto C 001C
z 002 Producto B 002B
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Una vez concluido todo este analisis, tendremos una nomenclatura para cada promesa
que generamos. A cada una de estas filas, Oberlander le llama Unidad de Negocio. No existe un
namero determinado de unidades por cumplir, pues dependera de los publicos, ofertas y
promesas que se establezcan (Oberlander, 2021, p. 93). Sin embargo, como emprendedores con
un alto grado de incertidumbre en nuestras acciones, es importante identificar la mas viable para
empezar a trabajar sobre ella.

Producto Minimo Viable

Dentro del Método Startup, conocimos el Circuito de Feedback (Figura 1), donde observamos
coémo, a partir de las ideas, inicia el proceso de creacién y como esta da como resultado un
producto. Asi, el Producto Minimo Viable representa este prototipo con el cual es posible
entablar una primera interaccion con los clientes y su entorno, en forma de una hipétesis de
trabajo donde surgirdn nuevas ideas de mejora (Blank & Dorf, 2013, p. 5). Debemos enfatizar
que este no es un producto final, sino un paso en el que, mediante su interaccion con la realidad,
podremos medir y aprender para crear las modificaciones pertinentes y generar un producto mas
funcional cada vez.

Existen diversas consideraciones para generar este primer producto. La primera seria
elegir, dentro de nuestras posibles promesas, aquella que sea mas econémica, con el minimo
esfuerzo y el minimo tiempo de desarrollo (Ries, 2012, p. 34). El elemento més valioso sera
obtener conocimiento validado para desarrollar los atributos que realmente valora el cliente y
asi evitar esfuerzos costosos e innecesarios en elementos superfluos y poco rentables.

Otro punto a considerar de nuestro producto seria la capacidad de obtener datos de
nuestros clientes a partir de él. No es suficiente producir un prototipo que solo sea evaluable por

su calidad; necesitamos pensar en la estructura necesaria para evaluar las reacciones de nuestros
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potenciales consumidores (Blank & Dorf, 2013, p. 5). Por lo tanto, en este paso, recordamos
nuestra tarea de investigar especialmente en las fuentes de informacion primarias, donde
podemos considerar la simple observacion, experimentacion o encuestas; y procurar siempre
[levar un registro de nuestros datos recabados para un mejor analisis.

Por Gltimo, puede ser de gran relevancia saber como se posiciona nuestro producto o
servicio dentro de las distintas opciones que tienen nuestros clientes. Para ello, algunas
preguntas que nos invitan a reflexionar Blank & Dorf (2013, p. 562) son:

e ;Cuales son los principales competidores?

e ;Cuales son los lideres del sector?

e ;Cuales son sus promesas y dinamicas que realizan?

e ;Quiénes son los principales sujetos que influencian a los compradores en este sector?
e ;Cuales son las tendencias del sector?

e Existen necesidades fundamentales de los clientes aun sin resolver?

Esta informacidn nos permitira elegir y moldear de mejor manera las caracteristicas de
nuestro producto, para aprender de los éxitos y fracasos de nuestros competidores. De dicha
reflexion podemos implementar y revolucionar ideas, asi como pensar en las estrategias que nos
diferenciaran y nos daran ventaja.

Fijar un precio

Existen distintos factores que deben ser considerados para saber cémo fijar un precio. Hay dos
tipos de elementos a considerar: objetivos y subjetivos; dentro de los objetivos estan los costos
de produccion, mientras que dentro de los subjetivos tenemos la percepcion del precio sobre el

producto, la competencia y el posicionamiento (Media Solutions, 2018). Un adecuado analisis
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del precio no solo cubrird nuestros gastos al crear el producto/servicio, sino que también sera
parte de la identidad del objeto y, por ende, de su posicionamiento.

Factores objetivos

Como hemos comentado anteriormente, los elementos objetivos del precio consideran los costos
de produccién. Algunos de los elementos mas importantes a considerar son (Media Solutions,

2018):

Tabla 6

Tipos de costos en un negocio

Costos fijos. Son los costos que se deben pagar independientemente del volumen de
produccidn. Aqui se pueden considerar:

- Renta de local.

- Mobiliario y maquinaria.

- Servicios.

- Dominio web.

- Publicidad.

- Almacenamiento.

- Los sueldos de los empleados “de base” y sus prestaciones.

Costos variables. | Son aquellos que dependen del nimero de unidades producidas:

- Insumos.

- Envios.

- Comisiones por venta.

- Mano de obra directa en la creacion del producto (comentado en el
siguiente recuadro).

- Gastos indirectos de produccion (considerar si aumentan los gastos

de luz, etc.).
Mano de obra Es el nimero de horas involucradas en la elaboracion del producto.
directa. Esta medida es valida cuando se realiza la prestacion de un servicio o

la elaboracion de un producto artesanal.

Aqui se debe considerar cuél es el costo de hora de los participantes y
multiplicar por el nimero de horas ocupadas para la elaboracion o
prestacion de servicio.
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Costo total.

Al considerar la suma de los costos fijos y variables, obtenemos el
costo total. Esto puede ser til para considerar la inversion inicial.

Costo unitario.

Para obtener cuanto en general cuesta producir cada producto,
debemos dividir el costo total entre el niUmero de unidades que genera.
Cabe destacar que este no es el precio final para el consumidor.

Margen de
utilidad.

Este término hace referencia a cuanto quiero ganar libre de los gastos
de reinversion, sueldos, etc.

Se afiade como un porcentaje y tiende a agregarse a los costos totales,
a veces a los costos unitarios.

Puede ser mayor o menor el porcentaje, segun lo que nos permita el
rango de precios de nuestra competencia. También se debe considerar
que todo descuento, sera una reduccion en el margen de utilidad, o
bien, considerar fluctuaciones en el comportamiento del délar, si
dependemos de movimientos de importacion o exportacion.

Precio base.

Serd el costo de unidad més el margen de utilidad.

Precio de la
competencia.

Identificar los precios de nuestros competidores directos, nos permite
saber el rango de precios habitual de nuestro producto y poder saber si
estamos dentro de un precio aceptable o comun.

Precio de Aqui debemos considerar aquellas alternativas para cubrir la
productos o necesidad del cliente que no sean directamente iguales a nuestra
servicios propuesta de valor, pero cumplan con el objetivo que busca el cliente.
sustitutos.

Al analizar cada uno de estos puntos como etapas de un proceso, podemos determinar el
gasto necesario para fabricar nuestro producto o servicio y compararlo con el de la competencia,
para corroborar que estamos en la gama de precios deseada. Asimismo, conscientes de que
debemos reinvertir y al mismo tiempo obtener ganancias personales, podemos sumarle el
margen de ganancia a nuestro precio base, permitiéndonos hacer proyecciones de gastos

personales y expansiones que consideremos necesarias.
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Nuestro objetivo sera que cada uno de estos costos sea coherente con los demas. En caso
de detectar irregularidades, podemos tomar las acciones necesarias para asegurar la rentabilidad.
Como parte de un producto minimo viable, siempre debemos optar por gastos de produccion no
comprometedores, para confirmar primero que el producto posee un puablico real.
Posteriormente, podemos aumentarlos solo con los elementos apreciados por nuestros clientes.
Factores subjetivos
Si bien cubrir nuestros gastos de produccion y generar un margen de ganancia es crucial para
nuestra rentabilidad, esto no es lo Unico que debemos considerar al fijar un precio. También
debemos identificar que existen distintos tipos de compradores segun su sensibilidad al precio

y percepcion de la propuesta de valor (figura 3).

Figura 3

Tipos de compradores segun la sensibilidad al precio y percepcion de valor

Valor
“Comparé las distintas
opciones que tenia y
compré la que me dio el
mayor beneficio por el
precio que iba a pagar”

Precio
I\IE] | “Busqué el producto que
tenia el precio méas bajo y
no me fijé en otros
aspectos del producto”

Sensibilidad
al precio =
Conveniencia Relacién

*Busqué mi comodidad, “Fui al mismo lugar de

. fui al lugar més cercanoy siempre y compré la

BaJa no le di mucha misma marca porque es

importancianial precionll |a que me gusta y nunca

ni a otros aspectos del he tenido problemas con
producto” ella”

Baja Alta

Percepcién de valor

Nota. Reproducido de Los tipos de compradores, de Prexus Pricing Consulting,
2014, Articulos de Pricing (https://www.prexus.co/articulos-de-pricing/que-
tanto-les-importa-el-precio-a-los-consumidores-realmente).

26


https://www.prexus.co/articulos-de-pricing/que-tanto-les-importa-el-precio-a-los-consumidores-realmente
https://www.prexus.co/articulos-de-pricing/que-tanto-les-importa-el-precio-a-los-consumidores-realmente

En este sentido, de acuerdo con estas dos medidas, encontramos cuatro perfiles (Prexus
Pricing Consulting, 2019):

e Compradores de precio: Siempre buscardn que el precio sea el méas barato, prestando
poca atencion a la calidad, el servicio al cliente, la identidad de marca y otros elementos.
Poseen un bajo grado de fidelidad, ya que si encuentran una alternativa mas econémica,
cambiaran a esta opcion facilmente.

e Compradores de conveniencia: Eligen la opcidn que sea mas facil de conseguir, ya sea
porque esté mas cercana o llegue directo a su casa. No realizan una amplia comparacion
de precios y aceptan las caracteristicas del producto o servicio tal como son presentadas.

e Compradores de relaciones: Tienen lealtad a una marca debido a buenas experiencias
previas. Aceptan el precio siempre que se considere razonable y no buscan alternativas
mas econdmicas, prefiriendo evitar el riesgo e incertidumbre de proveedores
desconocidos. Solo la pérdida de confianza en su propuesta de valor les hara considerar
otras opciones.

e Compradores de valor: Evaldan con mucho cuidado los atributos de cada producto y
comparan sus caracteristicas y precios. No temen pagar mas por un mejor producto. La
mayoria busca una mejor relacion calidad-precio.

Segun el perfil al que nos dirijamos, seran las actividades que realizaremos. Si elegimos
competir por precio, entonces reduciremos no solo el margen de ganancia, sino también los
gastos de produccién; nuestro publico serd mayor, pero con poca fidelidad. Si elegimos
compradores de conveniencia, debemos asegurarnos de estar en el momento y lugar adecuados
para satisfacer las necesidades de nuestro cliente; si somos un negocio en linea, debemos buscar

estar entre las primeras opciones que aparezcan en navegadores y redes sociales. Para
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compradores de valor, debemos trabajar en ofrecer una propuesta de valor relevante y de gran
calidad, generar una buena imagen, y obtener prestigio y reconocimiento social, lo cual requiere
mayor planificacion y esfuerzo, pero al mismo tiempo, ofrece la posibilidad de ampliar el
margen de ganancias. Para obtener compradores de relacion, debemos retener a nuestros clientes
mediante un adecuado seguimiento, servicio al cliente y continuidad en la calidad,

Si optamos por compradores de valor, debemos considerar todo desde la Optica del
cliente. Identificamos beneficios tangibles -caracteristicas del producto, funcionamiento,
fiabilidad, durabilidad, ahorro de gastos- e intangibles -prestigio, identificabilidad, estatus, estilo
de vida- (Andalucia Emprende, 2019, p. 6). Es importante reconocer todas las ventajas que
recibe nuestro cliente, considerarlas como parte de las promesas que le realizamos vy, si es
necesario, afadir estos elementos en reflexiones pasadas.

Es relevante enfatizar que, para ofrecer nuestro producto, debemos comunicar nuestro
valor. “Muchas empresas cometen el error de subrayar exageradamente las caracteristicas de
sus productos, cuando en realidad deberian poner el énfasis en los beneficios cuantitativos y
cualitativos que el cliente percibe” (Andalucia Emprende, 2019, p. 7). Por lo tanto, debemos
confirmar que nuestras promesas correspondan con la realidad.

La reflexion sobre estos elementos permitira fijar nuestro precio. Conocer el precio
maximo que el cliente esta dispuesto a pagar a partir de nuestras indagaciones, nos permitira
determinar el precio maximo al que ofreceremos nuestro producto o servicio, mientras que el
precio unitario de produccién sera el minimo (Andalucia Emprende, 2019, p. 12). Esto nos
permite tomar en consideracion tanto los elementos tangibles como los intangibles al fijar

nuestro precio.
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Crear un Lienzo Canvas
También conocido como Modelo Canvas, es definido por sus autores de la siguiente manera:
“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta
valor” (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.14). Aunque el concepto se aclara al ver los elementos
que lo componen, la Gltima parte de esta cita encierra la filosofia del autor: nuestro producto o
servicio no debe solo ser producido, sino ser valioso en si mismo y ser percibido como tal. Esto
se logra cuando cada etapa del proceso de planeacion recibe el cuidado preciso.

Los elementos de este esquema son nueve y se identifican como nucleos estratégicos
para la fabricacion y suministro de nuestro producto y servicio. Los puntos son los siguientes:

1. Segmentos de mercado: Debemos identificar a los publicos a los que ofrecemos nuestros
servicios, conocerlos bien (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.20). Es irreal pensar que
podemos tener un proyecto que alcance a todas las personas de todos los perfiles
distintos, por lo que debemos centrar nuestros esfuerzos en grupos especificos, describir
sus perfiles, investigar sobre ellos y entender como simpatizar. Esto lo hemos trabajado
anteriormente en la segunda columna de nuestra elaboracién de promesas.

2. Propuesta de valor: Pensar en cdmo podemos beneficiar a ese publico y describir el
funcionamiento de nuestro proceso (p.25). Este apartado es equivalente a toda la
reflexion sobre la creacion de promesas, por lo que hasta este punto podemos retomar
todo lo realizado en ese paso.

3. Canales de distribucion: Se refiere a las estrategias utilizadas para entregar ese producto
0 servicio (p.29). En este nuevo paso, afladimos mayor claridad sobre como pensamos
dar a conocer y entregar nuestro producto o servicio al cliente. Podemos considerar la

posibilidad de utilizar lugares fisicos, paqueteria, internet, etc.
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Relaciones con los clientes: Explica como se entablan las relaciones: ¢de manera
personal?, ¢automatizada? (p.31). Como sabemos, el trato con el cliente es muy
importante, por lo que debemos pensar en como y donde interactuar para dar un servicio
al cliente de calidad. Dentro de estos preceptos definimos si la asistencia seré personal,
de autoservicio, crear comunidades, etc.

Fuentes de ingreso: Define como se generan recursos econdmicos (p.33). Como todo
negocio, debemos marcar claramente como obtendremos ingresos, delimitando si sera
por una sola fuente, varias, pagos recurrentes, ventas u otro elemento.

Recursos clave: Es importante identificar cudles son los requerimientos teécnicos,
intelectuales, econdémicos, humanos, etc. (p.37). Consiste en hacer una lista donde
describimos todo lo necesario para funcionar. Esto puede cambiar en distintos momentos
de nuestro emprendimiento, pero sirve como punto de referencia para dar relevancia a
siempre poseer lo indispensable.

Actividades clave: Fijar cudles son los procesos internos de operaciones, marketing y
administracion (p.39). Siempre debemos tener claridad en todos los procesos que
Ilevamos; plasmarlos nos ayuda a tenerlos presentes. Si iniciamos solos, sera sencillo
marcar los pasos a seguir, sin embargo, cuando integramos mas socios o empleados,
tener estos procesos de manera escrita nos ayudara a transmitirlos de manera sencilla 'y
directa.

Asociaciones clave: Aqui marcamos qué aliados se necesitan y para qué (p.41). Las
alianzas nos permiten realizar procesos con mayor facilidad, siempre que se sepa con
quién y cémo negociar. Podemos tener socios publicitarios, de prestacion de servicios o

colaboraciones especiales.
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9. Estructura de costos: Identificar cuéles son los costos necesarios para funcionar (p.43).
Este elemento es uno de los mas interesantes, pues como emprendedores esperamos Vivir
de nuestro trabajo, pero debemos ser conscientes de que debemos llevar unas finanzas
donde estén bien delimitados nuestros gastos personales y lo que debe ser invertido
constantemente en el negocio, asi como las expansiones que queramos hacer.

Una vez identificados los elementos a definir de nuestro emprendimiento, igual que con
las anteriores reflexiones, se recomienda plasmarlo por escrito. Para esto, Osterwalder nos

propone el siguiente esquema a manera de guia visual:

Figura 4
Esquema Modelo de Negocios

Asociaciones i ."-‘-;—‘? Actividades Q Propuestas = TZE-.’ Relaciones Segmentos
3R serlor 1 .
clave fﬂ. clave .-'c";;\;. de valor Cik# ri con clientes de mercado
Recursos .;’“1 Canales
clave rH!r’TL

Estructura
de costes

Fuentes
de ingresos

Nota. Reproducido de Los tipos de compradores, de Prexus Pricing Consulting, 2014, Articulos
de Pricing (https://www.prexus.co/articulos-de-pricing/que-tanto-les-importa-el-precio-a-los-
consumidores-realmente).
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Este esquema no posee una estructura grafica determinante para el razonamiento de los
elementos a definir. El autor recomienda plasmarlo en grande para una mayor interaccion visual,
afiadiendo los elementos en forma de notas adhesivas para facilitar su integracion, modificacion
y descarte de ideas (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.45). Esta es una pauta interactiva, pero
puede ajustarse a nuestros recursos y método personal. Lo importante es la profunda reflexion
sobre el modelo de negocio.

Creacion de objetivos y estrategias

Para iniciar, analizaremos tres aspectos fundamentales que moldean la identidad y direccion de
una empresa: la mision, la vision y los valores. Cada uno de estos elementos desempefian un
papel esencial en la formulacién de la estrategia y el proposito de nuestro emprendimiento,
ayudandonos a alcanzar nuestras metas de manera coherente y efectiva. Estos aspectos podran
ser definidos de la siguiente forma:

e Mision: Es la razén de ser de nuestra organizacion, nuestro proposito fundamental. Las
preguntas para formular esta parte son: ;Qué ofrecemos? ;Cual es nuestra actividad
principal? ¢;Quién es nuestro pablico? (Ministerio de Cultura de Peru, 2016, p. 33). Este
punto lo hemos abordado en la idea de negocio vistaen el paso 1, por lo que no representa
un nuevo razonamiento, sino su posible adaptacion en redaccién y su oficializacion
como parte fundacional de la empresa.

e Vision: Proyecta en lo que la empresa aspira a convertirse, el suefio que dirige su
crecimiento, una meta ambiciosa, pero alcanzable (Ministerio de Cultura de Peru, 2016,
p. 33). Esta idea es nueva en este trabajo, pero moldeara todas las decisiones que
tomemos a partir de este punto, pues todo paso para crecer serd para alcanzar este

objetivo.
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e Valores: Son aquellos asuntos que realmente son importantes para la empresa y sirven
como punto de referencia para tomar decisiones. Algunos valores comunes en las
empresas son la calidad, confianza, excelencia, honestidad, responsabilidad, etc.
(Oberlander, 2021, p.82). No es crucial la cantidad, sino la calidad y el seguimiento de
estos valores. Lo méas importante es que nuestras acciones tengan congruencia y sea
evidente esta correspondencia.

Otro elemento relevante para nuestras bases es reconocer donde estamos parados. Para ello,
utilizamos el analisis FODA (acronimo de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas), una metodologia atribuida a Albert Humphrey, consultor de la Universidad de
Stanford en la década de los 60. Este esquema fue desarrollado como respuesta a la problematica
del fracaso de distintas empresas estadounidenses (OCCMundial, 2012). Para llevar a cabo

dichas reflexiones se completa el siguiente gréfico:

Tabla 7
Elementos del FODA
De la organizacion. Del entorno.
Fortalezas. Oportunidades.
e Elemento al interno de la e Elemento externo de la organizacion,
organizacion. perteneciente al entorno.
e Componentes positivos en los cuales e Agentes positivos que escapan a
tenemos control o responsabilidad. nuestra capacidad de control.
Debilidades Amenazas
e Elemento al interno de la e Elemento externo de la organizacion,
organizacion. perteneciente al entorno.
e Componentes negativos en los cuales e Agentes negativos que escapan a
tenemos control o responsabilidad. nuestra capacidad de control.
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Una vez completado este autorreconocimiento, podemos identificar y comprender los
impedimentos y ventajas dentro de nuestra empresa y la posicion que tenemos respecto al
entorno. Esto nos permite tomar decisiones estratégicas informadas y abordar desafios de
manera efectiva dentro de la planificacion. Ser conscientes de estas reflexiones nos permitira
desarrollar procesos mas efectivos, explotar las ventajas y superar los impedimentos.

Una vez que hemos identificado nuestro rumbo (mision y vision) y reflexionado sobre
nuestra condicion actual (analisis FODA), es momento de marcar cuales seran los escalones de
nuestro progreso. Para ello, redactaremos nuestros objetivos, que marcan los “logros que
deseamos ver materializados dentro de un plazo de tiempo determinado” (Ministerio de Cultura
de Per(, 2016, p. 35). Es decir, identificaremos los pasos que nos dirigirdn a nuestra vision.
Realizar esto es indispensable, pues nos ayuda a centrarnos en la elaboracién de procesos que
nos ayuden a cumplir nuestras metas y evitar estrategias ineficientes que gasten tiempo y
recursos valiosos.

Para plantear objetivos realmente funcionales, podemos seguir el método SMART,
desarrollado por George T. Doran. La palabra SMART significa ‘inteligente’ en inglés, y
también es un acrénimo para decir que los objetivos deben ser: Specific, Measurable, Attainable,
Realistic y Time-Related. A continuacion, la explicacion de cada una de estas caracteristicas:

e S: Specific (especificos): Los objetivos deben ser especificos y facilmente observables
(Doran, 1981, p.36). Debemos tener una imagen definida del futuro, ¢qué queremos ver
exactamente? Solo asi podremos saber cuando hemos logrado aquello que planeamos.

e M: Measurable (medibles): Relacionado con lo anterior, los objetivos deben ser
perfectamente cuantificables, debe haber un indicador de progreso (Doran, 1981, p.36).

Este elemento puede ser complejo, pues ¢como podemos medir el éxito de nuestro
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proyecto? ¢Sera por las visitas, nimero de alumnos, suscriptores? Es un aspecto para

meditar bien segln nuestro caso especifico.

e A: Attainable/Assignable (alcanzable/asignable): Este criterio cambia segun la fuente.

O

O

Assignable (asignable): Cada objetivo debe ser especificado, indicando quién lo
debe lograr (Doran, 1981, p.36). En una empresa con roles de operacion
especificos, uno de los objetivos generales de la organizacion puede ser que cada
puesto alcance su propio objetivo clave para el progreso en conjunto.

Attainable (alcanzable): La caracteristica de ser alcanzable habla sobre evitar el
optimismo desmesurado y optar por metas realistas (Tovar, 2018, p.21).
Observar a otros en nuestro giro especifico puede ayudar a marcar qué

aspiraciones podemos tener al respecto.

e R: Relevant/Realistic (relevantes/realistas): En esta inicial también tenemos a los dos

autores con definiciones distintas:

O

Realistic (realista): Doran habla de realista, lo que brinda la caracteristica
equiparable a alcanzable de Tovar.

Relevant (relevante): Tovar enfatiza que los objetivos propuestos tienen que ser
relevantes dentro de la estrategia general de la organizacion (Tovar, 2018, p.21).
Todos los objetivos deben estar en sintonia con nuestra vision y fomentar el

alcance de esta.

e T: Time-Related (con plazo de ejecucion): Especificar cuando deberian ser alcanzados

los objetivos (Doran, 1981, p.36). Fijar un intervalo para alcanzar la meta puede ayudar

a la rendicion de cuentas para los distintos roles de operacion, asi como ejercer la presion

de buscar e innovar para llevar a cabo procedimientos eficientes.
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Al cumplir cada una de estas caracteristicas presentes, podemos crear toda clase de metas

segun la complejidad de nuestro negocio. Existe una amplia clasificacion de objetivos segun el

area de laempresay las formas de calcular su éxito. En este espacio solo abordaremos la division

de corto y largo plazo, al ser indispensable para arrancar, aunque se recomienda profundizar

mas sobre el tema.

e Objetivos a largo plazo: Es una vision amplia de un estado al que quiere llegar

la empresa, una meta generalmente a 10 afios, una ramificacion de nuestra vision

(Laoyan, 2022). Tener siempre la vision como punto de partida para indicar la

direccion que deseamos alcanzar, escalonando concretamente estados a los que

queremos llegar dentro de 10, 15 o 20 afios. Deben ser alcanzables y medibles.

e Objetivos a corto plazo: Se ocupan como plataforma para aquellos a largo plazo

y estan vinculados con un intervalo especifico para cumplirse (Laoyan, 2022).

Una vez delimitados los objetivos a largo plazo, escalonamos los pasos para

llegar a ellos. Cuanto mas cercano sea el objetivo, tendremos medidas mas

precisas para cumplirlo.

Para esquematizar los anteriores pasos, podemos llenar el siguiente esquema, de autoria

propia, basado en la informacion vista:

Tabla 8

Formato para la concordancia entre la vision de la empresa y sus objetivos

Vision. | Objetivos a 10 Obijetivos a 5 afios. Obijetivos de este afio.
afnos.

Escribir | A. Objetivo Z para Objetivo 1 para lograr Z.

la vision lograr A.

de la Objetivo 2 para lograr Z.
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empresa.

Objetivo 3 para lograr Z.

Objetivo Y para

Objetivo 4 para lograr Y.

lograr A.

Obijetivo 5 para lograr Y.
Objetivo X para Objetivo 6 para lograr X.
lograr B.

Objetivo 7 para lograr X.

Objetivo W  para
lograr B.

Obijetivo 8 para lograr W.

Objetivo 9 para lograr W.

Asi, como hemos visto, la visién serd el punto de partida y los objetivos funcionaran a
suerte de escalera, de tal modo que alcanzar uno, sea el paso necesario para alcanzar el siguiente.

Este esquema puede modificarse segin los objetivos identificados y variar de acuerdo a la

misma estrategia Led Startup que hemos visto anteriormente.

Una vez identificados los objetivos a cumplir, el siguiente paso es observar cuales seran

las estrategias para alcanzarlos. Una estrategia es el conjunto de actividades habituales
indispensables para cumplir nuestras metas, que estan en sintonia con nuestros valores y
consideran todos los elementos de nuestro FODA (Ministerio de Cultura, 2016, p. 35). De esta
manera, buscamos que cada accion tenga una explicacién y un respaldo, evitando esfuerzos
ineficientes, inutiles, perjudiciales o incongruentes con lo planeado hasta el momento.

Para asegurarnos de la concordancia entre los elementos mencionados, podemos utilizar

la siguiente tabla para completar con nuestras reflexiones:
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Tabla9

Formato de concordancia entre objetivos a corto plazo y estrategias

Objetivo a corto | Estrategia a Ventaja del Desventaja del | Valor
plazo. seguir. FODA que FODA que relacionado.
refuerza. atenda.

Dentro de este diagrama, es importante mencionar que un objetivo a corto plazo puede
ser atacado por mas de una estrategia. Asimismo, es indispensable tratar de tener acciones para
cada desventaja y ventaja de nuestro FODA, pues esto le da continuidad y accion a nuestras
reflexiones. Este es el punto donde todo lo realizado en los anteriores pasos empieza a
concretarse en acciones especificas.

Identidad de marca

Una vez que hemos desarrollado los aspectos mas técnicos de nuestro emprendimiento, ahora
debemos darle una personalidad que lo vuelva Unico. Esto es fundamental, ya que
“lamentablemente, no hay ninguna caracteristica que no pueda ser copiada. Asi que la inica
tactica que, definitivamente, hara que nuestra organizacion se destaque es que nuestro publico
reconozca la marca y la prefiera, entre otras opciones” (Oberlander, 2021, p.75). Por lo tanto,
después de crear un buen producto o servicio, necesitamos blindarlo evidenciando que es
nuestro.

En consecuencia, las acciones siguientes se centraran en establecer una marca, es decir,
la materializacion de los atributos que queremos que sean asociados a nuestro producto, por

medio de logotipos, gréficos, colores o sonidos (Oberlander, 2021, p.74). No solo es un
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identificador, sino también una herramienta de empatia, aspiracion y deseo que nos presenta
ante nuestro publico.

A partir de todas las reflexiones que realizaremos a continuacion, se debera crear un
manual de identidad o brand book. Este documento recoge los pardmetros discursivos, visuales
y de comportamiento entre los cuales debe moverse toda persona que utilice la marca en algun
sentido (Oberlander, 2021, p.75). Asi, la creacion de contenido, los convenios con otras
empresas Y la presencia en eventos fisicos de diversa indole, entre otros, tendran por objetivo
fortalecer esta identidad.

Reafirmar la mision y vision

El primer paso es retomar la mision y vision previamente definidas. Para que una organizacion
alcance el éxito, necesita saber por qué esta en el negocio y comunicarlo continuamente (Sinek
en Oberlander, 2021, p.75). Si bien este paso tiende a ser suprimido en emprendimientos
informales, si no le encontramos un sentido y propoésito bien delimitado a nuestra marca, ¢c6mo
sabremos qué transmitir al pablico?

Definir caracteristicas

El segundo punto para definir nuestra identidad es identificar cuales son las cualidades y
atributos que vuelven Unica a nuestra organizacion. Para ello, podremos llevar un esquema como

el sugerido por Oberlander para puntear en un continuo de estas caracteristicas.
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Figura 5

Escala de caracteristicas en la personalidad de un emprendimiento.

Amistosa | Autoritaria
Joven e " i i | Madura
innovadora y clasica
Alegre : . |  Seria
Apta para } } } {  Dirigida aun
todo publico nicho concreto
Convencional | } 1 1 i  Rebelde

Nota: Recuperado de Oberlander. (2021). Sin contenidos no hay marketing
digital. Penguin Random Grupo Editorial: Montevideo. p.75

De esta manera podemos definir particularidades de nuestra empresa, al crear diversos
matices entre las opciones para marcar la esencia que deseamos transmitir en todas nuestras
comunicaciones.

Valores

Debemos retomar y expresar claramente nuestros valores. Es muy importante comunicar
nuestros principios, como los transmitimos y qué emociones buscamos generar en nuestros
clientes (HubSpot & Venngage, 2023). Los valores estan directamente relacionados con
nuestros objetivos, por lo que ya hemos reflexionado sobre ello. Para enfatizar esta parte,

podemos utilizar el siguiente grafico:
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Tabla 10

Formato de acciones que realizamos para expresar nuestros valores empresariales

Emocion o valor. Qué acciones hago para expresarlo.

Este grafico, a diferencia del anterior del tema utilizado para la planificacion de metas,
puede ser publicado en un sitio web para que todo el pablico interesado en conocernos mas
tenga acceso a esta informacion.

Arquetipos

Otro elemento complementario para definir la personalidad de nuestra marca es sincronizarla
con un arquetipo. Este concepto, acufiado por Carl Gustav Jung, hace referencia a narrativas
mitoldgicas que forman parte de una manifestacion cultural universal inconsciente, conocidas
como el inconsciente colectivo (Jung, 1970, p. 12). Estos arquetipos son representaciones
colectivas no sometidas a una elaboracion consciente y capaces de ordenar las experiencias
sensoriales en acontecimientos psiquicos profundos.

Entre las diversas teorias de este campo, volveré a Oberlander, quien divide los
arquetipos en 4 motivaciones, cada una con 3 representaciones distintas. Asi, la primera
clasificacion integraria aquellas marcas motivadas por el orden, mismas que pretenden
conectarse con el entorno para saber sus necesidades e intervenir (Oberlander, 2021, p.81). En

este rubro encontramos los siguientes elementos:
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Tabla 11

Desglose de arquetipos motivados por el orden

Arquetipo. Mision. Caracteristicas. | Frase que lo Ejemplos.

puede definir.

Gobernante. Le gusta tener el | Organizado y «El poder no lo | Microsoft y
control, ejercer | responsable. es todo, es lo Mercedes Benz.
el poder y ganar anico».
siempre. Es un
lider natural.

Cuidador. Le gusta ayudar, | Maternal y «Amaatu Unicef y
proteger y compasivo. préjimo como a | Johnson &
cuidar de los ti mismo. Johnson.
otros.

Creador. Le gusta Creativo, «Si puedes Adobe y Lego.
innovar y crear | imaginativo, imaginarlo, se
cosas. inventivo e puede hacer».

inconformista.

Cuando se estd motivado por el orden, se observa el mundo y se tienen deseos de
participar en €él. No obstante, una vez identificada esta mision, podemos dividirnos en tres
posibilidades de participacion: El gobernante desea principalmente el poder de dirigir. El
Cuidador desea sobre todo proteger y ayudar. En tanto, el Creador estd inconforme con la
realidad y busca la innovacion para el desarrollo. De esta manera, estos arquetipos muestran la
necesidad de relacionarse con el entorno para cumplir su proposito.

En contraste, encontramos también las marcas motivadas por la libertad. Estas se
asemejan a las mencionadas anteriormente, ya que aspiran a mejorar su entorno, pero se
distinguen especialmente por la exaltacion del ideal de independencia que las impulsa a

identificar, superar obstaculos y llegar a ser disruptivas (Oberlander, 2021, p.82).
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Tabla 12
Desglose de arquetipos motivados por la libertad

Arquetipo. Mision. Caracteristicas. | Frase que lo Ejemplos.
puede definir.

Inocente. Le gusta crear Optimista, «Lalibertadte | Dovey
ambientes romantico y permite dejar el | Nintendo.
felices y leal. miedo atrés y
seguros. enfrentar tu
destino».
Sabio. Le gusta Reflexivo y «La verdad te Google y BBC.
emplear el analitico. hard libre».

conocimiento
€como un camino
hacia la libertad.

Explorador. Le gusta Inquieto, «Viajar es la Coronay Red
explorar aventurero 'y forma mas Bull.
territorios ambicioso. intensa de
desconocidos. aprender».

En estas personalidades podemos observar como la libertad puede guiarnos por diversos
caminos. El Inocente se motiva a crear entornos de paz, no desde una figura maternal como el
Cuidador, sino desde un acompafiamiento mas similar al de un amigo alegre y optimista. Por
otro lado, el Sabio se relaciona con el maestro que ensefia, ayuda a reflexionar y guia hacia la
verdad de manera desinteresada, impulsado Gnicamente por sus propios ideales. Por altimo, el
Explorador busca emanciparse a través de la aventura y la ruptura de las fronteras fisicas y
mentales; este es su principal desafio.

La tercera motivacion es la individualidad. Aqui se encuentra la expresion humanista
egocentrica en su maximo nivel, ya que todos los ideales y acciones se subordinan a la voluntad

del individuo.
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Tabla 13

Desglose de arquetipos motivados por la individualidad

Arquetipo. Mision. Caracteristicas. | Frase que lo Ejemplos
puede definir.
Bandido. Le gusta romper | Es rebelde y «Las reglas Harley-
las normas. salvaje. estan hechas Davidson
para romperse». |y Virgin.
Mago. Le gusta el Maneja mucha | «Hago que las | Apple y Axe.
poder. informacion y cosas sucedan».
es capaz de
hacer cosas que
parecen
imposibles.
Héroe. Quiere mejorar | Valiente, «El calculo no | Nike y Snickers.
el mundo. desinteresado e | hace al heroe».
inspirador.

De esta manera, cuando la persona se mueve a si misma al centro de su mundo, también
mueve las reglas sociales o naturales a su sentir. Por lo tanto, su principal diferencia con los
demas arquetipos radica en que mientras la personalidad motivada por el orden tiene ideales
mas amplios para guiar sus acciones, aquella impulsada por su propia individualidad moldea
todos los ideales a su medida.

Asi, el bandido desafiara todas las reglas que no concuerden con su vision del mundo,
siendo una figura de la rebeldia. Mientras tanto, el mago exhibira su habilidad para alterar el
funcionamiento convencional segun su conveniencia. Por ultimo, el Héroe seré el protagonista
de su propia historia, mostrando altruismo mediante acciones valientes e inspiradoras, aunque
su motivacion no se considere orientada por el orden o la libertad, ya que su interés primordial

sera siempre ocupar el papel principal.
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Por ultimo, la cuarta motivacién es la social. Aqui las personalidades aspiran a

conectarse con otros, siendo las conexiones una parte esencial para ellos (Oberlander, 2021,

p.82).
Tabla 14
Desglose de arquetipos motivados por lo social

Arquetipo. Mision. Caracteristicas. | Frase que lo Ejemplos.

puede definir.

Amante. Le gusta crear Apasionado, «Eres el Unico». | Chanely
intimidad y cercano y Baileys.
conectarse a célido.
través de la
sensualidad.

Picaro. Le gusta vivir el | Alegre, travieso | «Solo se vive Budweiser y
momento. y hedonista. una vez». M&M’s.

Persona comun | Tiene un fuerte | Fiel y solidaria. | «Todos somos | Visa e Ikea.

y corriente. sentido de iguales».
pertenencia.

Cuando nuestro impulso principal es crear relaciones sociales, encontramos diversos

perfiles. EI Amante se muestra cercano y complaciente, buscando hacerte sentir Gnico,

utilizando recursos como la sensualidad y la cercania. Por otro lado, el picaro, también conocido

como bromista o bufon, es una marca alegre que disfruta de las situaciones en compafiia de

amigos. Su naturaleza social los distingue de los individualistas, a pesar de su tendencia

hedonista. Por altimo, el arquetipo de la Persona Comun y Corriente representa la colectividad

y la fuerza del trabajo en equipo, siendo solidario desde la perspectiva de ser pares.
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Nombre oficial

Describir la historia detras del nombre de tu marca puede ser un elemento crucial. Informar al
publico sobre el origen de tu apelativo ayuda a proyectar una imagen genuina y auténtica,
ademas de resultar interesante para los clientes (HubSpot & Venngage, 2023). Recordemos que
a los seres humanos nos gusta escuchar historias, nuestros colaboradores necesitan sentirse parte
de nuestra trayectoria y los clientes deben enamorarse de nuestra esencia.

Identidad visual

Como siguiente paso, debemos considerar la parte grafica. La identidad visual abarca formas,
colores, tipografias, ilustraciones, fotografias y el logo (Ferrer, 2021). En este punto, todas las
reflexiones se plasmaran en distintos elementos. Es importante recalcar que el trabajo de un
disefiador grafico es lo méas adecuado. Sin embargo, a veces el capital humano o econémico con
el que contamos no es el ideal o no esta disponible en un primer momento. Por esta razon, a
continuacidn, presentareé las ideas esenciales para la realizacion de los elementos indispensables
para arrancar. Posteriormente, podremos profesionalizar mejor estos elementos.

Logo

El primer componente de esta identidad visual sera el logo, la representacion grafica del nombre

de nuestra marca (Ferrer, 2021), que se clasifica de la siguiente manera:
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Tabla 15

Tipos de logotipos

Tipo. Subtipo. Descripcion. Ejemplo.
Nominales o | Logotipo puro. [ Compuesto solo por Figura 5
descriptivos. letras y palabras. Logo de Sony

SONY

Nota: Logo de Sony, recuperado de la
pagina oficial de SONY (2023).

Logotipo con

fondo.

Aqui el fondo ayuda al

Figura 6

funciona solo.

logotipo  definir  su | Logo de Levi’s
personalidad.
()
Nota: Logo de Sony, recuperado de la
pagina oficial de SONY (2023).
Logotipo con | Compuesto de letras y un | Figura 7
accesorio. simbolo que no posee Logo de Accenture
peso suficiente para >
funcionar solo. accentu re
Nota: Logo de Accenture, recuperado
de la pagina oficial de SONY (2023).
Simbdlicos. | Simbdlicos. Solo algunas marcas Figura 8
alcanzan el grado que Logo de Apple

sy

Nota: Logo de Apple, recuperado de
la pagina oficial de SONY (2023).
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Logosimbolo.

Es un logo con simbolos
indivisibles.

Figura 9
Logo de Burger King

Nota: Logo de Burger King,
recuperado de la péagina oficial de
SONY (2023).

Logotipo con
simbolo.

El tipo mas comdn de
todos, emblematico,
ambos elementos
funcionan por separado.

Figura 10
Logo de telefonica

ooo .
-+ Telefonica

Nota: Logo de Telefénica, recuperado
de la pagina oficial de SONY (2023).

Analizando esta informacién, podemos crear nuestro logo segin nuestros gustos,

arquetipos y demas elementos de identidad. Una posible sugerencia es no iniciar con un logo

unicamente simbolico, pues al principio el icono posiblemente no funcione solo y necesite ser

introducido por el logotipo con simbolo.

Asimismo, para elaborar este elemento debemos seguir las recomendaciones

proporcionadas por Ancin citando a Thomas J (2018, p. 5).

Tabla 16

Formato para comprobar caracteristicas indispensables de un logo

Caracteristica.

Definicion.

Siono. | ¢Porqué?

Simple.

Para ser recordado de
manera sencilla.
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Memorable. Ser la compleja
combinacion entre
sencillo y original para
quedarse en la mente de

los usuarios.

Eterno. Debe ser pensado para
no cambiar
constantemente, tener
una vida de 10 0 20
afios.

Versdtil. Debe ser adaptable a

diferentes superficies y
reconocible, aunque
solo se utilice un color.

Apropiado. Debe ser congruente
con la idea de negocio y
verse reflejada en ella.

Este esquema permite marcar si cumplimos 0 no con cada apartado y explicar por qué
decimos que si a los criterios, ayudandonos a corroborar conscientemente estos elementos.
Colores
El segundo elemento visual corporativo es la eleccion de colores. Esta seleccion no debe ser
arbitraria, sino estratégica. Un 85 % de las personas consideran el color de manera inconsciente
al comprar un producto, un 80 % lo ven como un elemento identificador que aumenta el
reconocimiento de la marca y un 93 % de los consumidores en un supermercado se sienten
atraidos por el color y las imagenes antes que por el texto (Ferrer, 2021). Para profundizar en

estas relaciones, existen estudios como "Psicologia del Color" de Eva Heller.
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Para identificar los colores que formaran parte de la identidad, debemos considerar
varios detalles. Por lo general, las paletas principales de colores son de 3 a 5, es indispensable
puntualizar los codigos de color HEX o RGB para sitios web y pantallas, y CMYK para
impresiones, asegurando el mismo color en cada uso (HubSpot & Venngage, 2023). La gran
importancia de los colores radica en su uso constante y en la congruencia con cada elemento de
nuestra marca.

Tipografia

Otro elemento visual indispensable que debe ser homogéneo en toda nuestra marca es la
tipografia. Cada fuente denota una asociacion unica por razones culturales o convencionales. Si
bien existen mas de noventa mil tipografias, podemos agruparlas en tres familias, segin Ferrer

(2021):

e Serif: poseen pequefias lineas que sirven de adorno en la terminacion de ciertos bordes.

Proporcionan un aura de firmeza, dignidad y autoridad.

Figura 11
Tipografia Time New Roman

abcdefghijklmnopqrstuvwxyz
Nota: Elaboracién propia.
e Sans Serif: fuente sin ningun tipo de adorno, con lineas rectas y curvas. Su funcion

principal es el impacto y la legibilidad

Figura 12
Tipografia Arial

abcdefghijklmnopqrstuvwxyz

Nota: Elaboracién propia.
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e Script o caligraficas: letras de estilo manuscrita. Aportan carécter personal, y se destinan

solo a detalles cortos o especificos.

Figura 13
Tipografia Pinyon script

@ /(‘ (/(’///27//}/2 /z-(f/z-;z v /{(/’{/’-8';7)7

Nota: Elaboracion propia.

De esta manera, existen tipografias para distintos niveles de expresion y contextos. “Una
tipografia demasiado expresiva o que dificulte la legibilidad puede ser un error crucial, mientras
gue una demasiado estatica o seria puede dificultarnos conectar emocionalmente con nuestro
cliente” (Llasera, 2020). Debemos buscar aquellas fuentes que mejor encajen con nuestra
personalidad y la intencion con la que queremos ser interpretados.

Es crucial ser claros en cudles seran los tipos de fuentes que utilizaremos y sus
caracteristicas. Normalmente, se escogen entre 3 y 5 tipografias distintas de marca. Se debe
detallar el nombre de la fuente, su color y grosor, asi como en qué momento exacto se usara una
fuente u otra y cuando se aplicard negrita o colores (HubSpot & Venngage, 2023). Como
principiante, un consejo util es corroborar que la fuente que queremos utilizar esté disponible
en los distintos programas de edicion.

Tono de voz

Después de definir la personalidad y apariencia de nuestra marca, es momento de dotarla de una
voz acorde a esta. Toda la comunicacién escrita y verbal debe reflejar nuestra identidad. Para
definir el tono de voz, es recomendable escuchar cobmo se expresa nuestro publico y analizar
coémo habla de sus necesidades, problemas e intereses en redes sociales, paginas web, foros, etc.

(Oberlander, 2021, p.83). Recordemos que uno de los puntos mas importantes es conocer a
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nuestro receptor para moldear nuestro mensaje. No se trata de imitarlo, pues puede sonar
forzado, sino de tenerlo en cuenta al elegir la voz de nuestra empresa.

Una vez reflexionadas las formas de expresion de nuestro receptor, nuestro arquetipo y
la jerarquia respecto al usuario, podemos definir nuestro tono. Para ello, podemos completar un

esquema como el siguiente:

Figura 14
Tipografia Pinyon script

Formal vs casual Caracteristicas

Formal Neutral l Casual

Serio vs divertido

conversacional, amistoso, franco, inteligente

Caracteristicas

Serio ’ Neutral ’ Divertido humoristico, informativo, ingenioso
Respetuoso vs irrelevante Caracteristicas
Respetuoso ‘ Neutral Irreverente bondadoso, respetuoso
Cuestion de hecho vs entusiasta Caracteristicas
Cuestion de hecho Neutral ‘ Entusiasta entusiasta, optimista, apasionado

|

Nota: Recuperado de Oberlander. (2021). Sin contenidos no hay marketing
digital. Penguin Random Grupo Editorial: Montevideo. p. 83

En este ejercicio, similar a las caracteristicas de la personalidad, podemos definir los
puntos mas importantes de la voz y hacer anotaciones para complementar estas cualidades. Asi,
decidimos el tipo de palabras que usaremos, si seremos estrictos en la gramatica y puntuacion,
si utilizaremos vocabulario técnico o modismos locales. Esto es valido tanto para publicaciones

en redes sociales como para articulos en un sitio web.
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Otros elementos: fotografias, ilustraciones e iconos.

Al crear el universo visual de nuestra marca, también debemos considerar las fotografias,
ilustraciones e iconos. Lo méas importante es mantener una coherencia visual en la personalidad
de las imagenes y en su composicion. Mostrar ejemplos de como deben ser las fotografias o
ilustraciones resulta beneficioso para tener mayor claridad y consistencia en el estilo (Ferrer,
2021). Los elementos que utilicemos deben parecerse entre ellos para reforzar nuestro sistema
visual y deben ser del mismo estilo, gama de colores, fondos, etc.

El objetivo: un estilo visual

Asi, después de considerar estos elementos, podemos enfatizar como todos ellos son
fundamentales para presentar nuestra empresa al mundo. Debemos crear un sistema visual tan
fuerte y constante que sea capaz de reconocer a la marca aun sin la presencia del logo. La
mayoria de las empresas que sobresalen en el mercado lo logran gracias a su estructura de marca
(Ferrer, 2021). La calidad de nuestro producto y la imagen que lo comercializa son
indispensables para nuestro éxito.

En resumen, cada uno de estos puntos nos permite crear un manual de marca con las
directrices para nuestra comunicacion. Desde la misidn y visién hasta la tipografia, todos son
elementos que debemos considerar detenidamente, pues seran la base de nuestra personalidad
en la publicidad y un medio de convencimiento para nuevos clientes.

Conclusion del capitulo

A lo largo de este primer capitulo, hemos visto los elementos administrativos necesarios para
desarrollar una adecuada planificacion de nuestro negocio, con el objetivo de aumentar las
posibilidades de rentabilidad en los emprendimientos de humanistas y otros profesionales en

busca de una mejor calidad de vida.
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Todo esto parte de un método de planificacion basado en el método cientifico, cuya
premisa es perfeccionar nuestras ideas mediante la experimentacion. La constante investigacion
de fuentes primarias y secundarias nos ayuda a probar nuestras hipotesis de trabajo,
acercandolas cada vez més a la realidad.

Las acciones recomendadas comienzan con la ideacion del negocio a través de la
reflexion y el conocimiento de las areas y campos empresariales. Luego, creamos una propuesta
de valor detallada, identificando unidades de negocio segln las promesas que generamos para
cada publico. Posteriormente, elegimos un Producto Minimo Viable y cubrimos sus aspectos
logisticos, desde el precio hasta los medios de transporte y alianzas estratégicas. Trazamos
nuestros objetivos y estrategias para alcanzar nuestra meta y, finalmente, creamos una guia de
identidad de marca.

De esta manera, cubrimos los puntos clave para una base solida de trabajo y adoptamos
un esquema de aprendizaje del funcionamiento de nuestro negocio, acumulando conocimientos
para mejorar. Este panorama general nos permite considerar, organizar y optimizar nuestros
procesos para satisfacer al cliente, establecer una conexion emocional con él, lograr cohesion

en la produccidn y coherencia entre nuestras estrategias, publico y lenguajes de comunicacion.
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Capitulo 2: Crear contenido como estrategia publicitaria
Cuando ya tenemos una identidad de marca, es momento de planear como usaremos este recurso
para atraer a nuestro publico. La publicidad genera visibilidad, por lo que esta estrechamente
vinculada con la rentabilidad de nuestra empresa. Una correcta ejecucion proporcionara clientes
potenciales, mientras que una organizacion deficiente podria representar el fin de nuestro
negocio.

A continuacion, veremos qué es una estrategia publicitaria, identificaremos sus
principales objetivos y funciones, y diferenciamos entre las estrategias Push y Pull, mostrando
las ocasiones en que se usa cada una. Después, reconoceremos las etapas que atraviesa un
cliente, desde que identifica una necesidad hasta el punto de compra. Con esta informacion,
evidenciamos la importancia de una presencia de marca constante y atractiva en cada etapa del
recorrido del cliente, con la meta de convertirse en un referente y tener mayores probabilidades
de adquisicion.

Una vez que tenemos las bases, profundizamos en el Marketing de Contenidos. Este
establece que la mejor forma de ganar una imagen positiva en internet es mediante la creacion
de publicaciones con informacién significativa para el puablico. De esta forma, se atraen
verdaderos seguidores fieles a la marca y pendientes de las nuevas actualizaciones de la
empresa.

Inician una serie de acciones destinadas a la ejecucion de este plan. Primero, elegimos
los temas sobre los cuales escribir mediante el analisis de nuestros clientes. Luego, analizamos
las distintas categorias y formatos en los cuales podemos expresar nuestras ideas. Buscamos que

sean funcionales para nuestro negocio y equilibrados para tener un impacto mas envolvente.
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Posteriormente, identificamos las secuencias en las que las publicaciones funcionan
dentro de un plan cuyo objetivo es la conversion de clientes. De esta forma, se aprovecha al
maximo el potencial de cada elemento, ya que forman parte de un objetivo general. Una vez
terminada la ideacion de acciones, creamos un calendario editorial para estructurar en qué
momento Se ejecuta cada paso.

Después, revisamos técnicas de viralizacion y copywriting para asegurarnos de que en
cada aspecto publicitario seguimos los cédigos de redaccion que incrementan nuestra eficacia.
Por altimo, hacemos un recuento de los medios de distribucion publicitaria disponibles en linea
y como proceder en cada uno de ellos.

Gran parte de la informacién de este capitulo proviene del libro Sin contenidos, no hay
marketing digital de Raquel Oberlander; una especialista latinoamericana del tema que, en su
obra, recopila de forma didactica elementos de diversos autores. Asimismo, esta informacion se
enriquece con otras guias de publicidad como la de HubSpot.

Con cada uno de estos puntos, revisamos tareas desarrolladas por colegas humanistas en
distintos medios de comunicacion, pero aprovechadas desde nuestro propio emprendimiento.
Esto nos permite, sin importar nuestro tipo y campo de negocio, ejercer las habilidades
desarrolladas en nuestra area, como lo hariamos en otro trabajo para un tercero.

Estrategia publicitaria
Una vez que tenemos todos los elementos organizacionales de nuestra empresa y nuestro
producto o servicio listo, es momento de darnos a conocer. Para ello, usamos una estrategia
publicitaria, es decir, el conjunto de acciones que nos permiten:

A. Informar a las audiencias sobre una solucion a un problema suyo (Sordo, 2022). Aqui

buscamos a nuestros publicos y les comunicamos nuestras promesas correspondientes.
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B. Convencer a los consumidores de las ventajas de nuestra compra o contratacion (Sordo,
2022). Buscamos que nuestro mensaje deje en claro por qué nuestra promesa es tan
valiosa para ellos, por qué es distinta a la competencia y animarles a probar nuestros
productos o servicios.

C. Difundir una imagen de marca que facilite la retencion del producto en la mente de
nuestros espectadores (Sordo, 2022). Esto es, usar todos los resultados de la creacion de
nuestra identidad de marca.

D. Generar interés en la compra en clientes potenciales a futuro (Sordo, 2022). No solo
buscaremos a las personas que puedan adquirir de manera inmediata el producto o
servicio, sino también dejar huella en el pensamiento de futuros clientes.

Cada una de las reflexiones hechas hasta el momento serd comunicada a nuestro publico.
Tomamos el publico de nuestro producto minimo viable y observamos su comportamiento.

Al promocionar, tenemos dos tipos de estrategias: push y pull. La primera busca llevar
el producto al usuario, enviando mensajes de presentacion o compra directamente al publico.
Para ello, paga posicionamiento en navegadores, anuncios en redes sociales, se presenta en
ferias, envia correos o hace llamadas telefonicas (Palau, 2022). Esta publicidad es importante,
pues nos ayuda a tener una exposicion rapida a todo tipo de publico. Siempre que esté bien
analizada y complementada, traera buenos resultados.

Por otro lado, la estrategia pull, también llamada marketing de atraccion o inbound
marketing, sigue principios distintos. En esta, el objetivo es establecer una relacién de
proximidad cada vez mayor con los clientes hasta lograr la conversién y fidelizacion. Funciona

principalmente a largo plazo y usa elementos como el marketing de contenidos, la generacion
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de opiniones y la generacion de leads (Palau, 2022). Profundizaremos en este tipo de estrategia,
pues combinada con los sistemas de pago de la estrategia push, permite una mayor eficiencia.
Segln Chet Holmes en su libro Ultimate Sales Machine, recuperado por diversos
especialistas de marketing, de todas las personas que podrian comprar nuestros productos o
servicios, se considera que solo el 3% esté preparado para hacerlo hoy; el 97% restante no esta
lo suficientemente maduro para valorar lo que se ofrece (p. 56). Este dato es crucial porque
significa que pagar por un anuncio, ya sea fisico o digital, no atraera a todo nuestro publico
potencial.
Buyer Journey
La compra o contratacion mayormente no es una accion instantanea, sino un proceso. Asi nace
el Buyer Journey, el estudio de las etapas que atraviesa nuestro cliente antes de adquirirnos; sus
pasos generales son (Oberlander, 2021, p.54):
e Reconocer una necesidad.
e Decidir que quiere resolverla.
e Evaluar opciones.
e Realizar la transaccion.
Desde esta perspectiva, nuestras acciones publicitarias no deben estar en un solo
momento de este camino, sino acompafiar al usuario en cada uno de estos momentos..
Una marca debe invertir esfuerzos en la publicidad pull para acercarse cada vez mas a
los clientes. "Cuanto antes y mas veces me tenga presente la persona en ese recorrido, mas
oportunidades tengo de ser elegido” (Oberlander, 2021, p. 55). Nuestra estrategia de ventas no

debe pensar solo en la compraventa aislada y espontanea, sino en un acompafiamiento continuo
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de nuestro publico, para que recuerden nuestra marca, la tengan en cuenta, se identifiquen con
nosotros, realicen la transaccion y se creen lazos de fidelidad.

Posicionamiento de marca

El centro de nuestras acciones serd ganar posicionamiento de marca. Esto se refiere a la
posibilidad de que cuando una persona tenga una necesidad, piense en nuestra marca
inmediatamente y la elija por encima de otras empresas (Santander Universidades, 2021).
Debemaos tener acciones que permitan a nuestro cliente conocer nuestra marca y producto (junto
a sus ventajas/gain creators) incluso antes del momento en que se genera la necesidad.
Marketing de contenido

Dentro de este tipo de estrategias, destaca el marketing de contenidos. Es “una técnica de
marketing de creacion y distribucion de contenido relevante y valioso para atraer, adquirir y
[lamar la atencion de un publico objetivo bien definido, con el objetivo de impulsarlos a ser
futuros clientes” (Pulizzi en Cardona, 2023). Podemos crear mensajes como infografias, videos,
boletines informativos, PDF descargables, blogs, etc.; cualquier medio para transmitir que
nuestra marca es experta en el tema.

Cuantas mejores caracteristicas tenga nuestro contenido, méas ventajas tendremos. La
primera caracteristica que debe tener nuestro contenido es ser de calidad. Debemos proporcionar
informacidn significativa para los interesados en el argumento. Cuando una persona empieza a
navegar y comparar datos, podemos ser una de las fuentes que descubra; esto a la larga nos
puede convertir en referente y autoridad en la materia (Oberlander, 2021, p. 57). Al ser autoridad
en el tema, mejoramos nuestra imagen de marca, la percepcion sobre nuestro producto y precios,

y el posicionamiento general.
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Cuando nuestro contenido es original, puede ayudarnos a diferenciarnos de la
competencia. Gran parte de los clientes no compran el producto, sino la idea inspiradora detras
de él, por lo que nuestros esfuerzos deben centrarse en inspirar y generar la percepcion de un
producto significativo (Oberlander, 2021, p. 62). Este punto esta estrechamente vinculado con
nuestra identidad de marca; debemos enfatizar nuestro arquetipo por medio del contenido, ya
que un mismo dato puede expresarse de diversas maneras segun nuestra personalidad.

Finalmente, es indispensable tener constancia en la creacion de contenido. Cuantas méas
publicaciones, seguidores e interacciones haya, mas posibilidades tendremos de que nuestra
marca sea considerada por el publico y los algoritmos (Oberlander, 2021, p.57). Tenemos mas
oportunidades de ser recordados y elegidos por nuestro cliente en la medida en que hemos
aparecido en busquedas, hemos ayudado a resolver dudas o generado emociones.

Las ventajas de esta estrategia son la notoriedad, relevancia, posicionamiento de marca
y refuerzo de identidad. También cabe destacar que la creacion de contenido genera una
comunidad de seguidores. Formamos parte de los habitos de nuestros clientes, estimulamos el
sentido de reciprocidad y generamos un alcance publicitario mas organico, sin necesidad de
pagar para ser vistos (Oberlander, 2021, p. 60 y 61). El contenido puede crear fidelidad antes,
durante y después de una compra o contratacion, sin ser invasivos

También, mediante el contenido, mejoramos nuestra rentabilidad. Primero, porque la
publicidad es mas efectiva, lo que conlleva obtener mayores resultados con el mismo
presupuesto. Ademas, entre el publico atraido no solo hay clientes potenciales, sino también
posibles inversores interesados en nuestra marca (Oberlander, 2021, p. 62). Por lo tanto, la

importancia de la imagen de marca se intensifica, pues consideramos a clientes, comunidades
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de seguidores que pueden recomendarnos, inversores, colaboradores y posibles alianzas
comerciales.

Temas y territorios

Antes de crear contenido, es indispensable definir los territorios y puntos a tocar. No se trata de
pensar en una publicacion concreta, sino en los grandes ejes teméticos que abordaremos,
relacionados con lo que hacemos y los intereses de nuestro publico (Oberlander, 2021, p.135).
Por lo tanto, es esencial retomar nuestra divisién del publico y las promesas hechas a cada
segmento para analizar los argumentos que podemos desarrollar con ellos.

En este punto, debemos considerar tanto los intereses de nuestros clientes como su
utilidad para la empresa. Si el contenido que generamos no es valioso para nuestra audiencia,
no lo consumird; pero, por otro lado, si no ayuda a posicionar la empresa o a invitar a la compra
o contratacion del servicio, estamos desperdiciando tiempo, dinero y energia (Oberlander, 2021,
p.135). Por ello, debemos equilibrar los intereses de la empresa y del publico al elegir los temas,
asegurando que justifiquen el aumento de la rentabilidad de la empresa.

En la tabla siguiente se observan distintas acciones que podemos realizar para identificar

sobre qué crear contenido (Oberlander, 2021, 138-147).

Tabla 17

Enumeracion de fuentes para fomentar ideas de contenido

Tipo de fuente. | Acciones a tomar.

Interna Consultar audiencia con publicaciones, redes sociales, encuestas.
(Obtener
informacion de
parte de
nuestra misma
organizacion).

Analizar las preguntas que recibe el area de atencion al cliente.

Preguntar a los empleados y colaboradores.
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Analizar los comentarios que realiza el publico en nuestras redes sociales.

Analizar con las herramientas de Google Analytics para saber cudl es el
contenido mas leido de aquel qué ya realizamos.

Externa Analizar las predicciones que hace la barra de busqueda de Google al
(disponibles a | insertar palabras clave que destinan a nuestro sitio.

partir de una
investigacion). | Analizar las preguntas relacionadas que aparecen en Google al llevar a
cabo una busqueda con nuestras palabras clave.

Utilizar nuestras palabras clave con hashtags (#) en redes sociales y
observar el tipo de contenido que aparece.

Observar el contenido que genera nuestra competencia, tanto a nivel local
como internacional.

Entrar a foros y grupos en redes sociales y observar los temas que tratan.

Analizar de qué estan hablando los lideres de opinidn de la industria, ya
sea en Twitter, Instagram, etc.

Observar los asuntos que abordan los libros populares relacionados con
nuestra industria y los comentarios que les dan. Podemos realizar esta
accion en Amazon.

Analizar lo que se habla en Reddit respecto a nuestras palabras clave.
Esta plataforma es reconocida por compartir constantemente contenido
atil de toda la web.

Escuchar y observar los temas de pddcast dirigidos a nuestro puablico.

Utilizar herramientas de analisis de palabras clave, que dan informacion
sobre contenidos mas compartidos, identificar influencers, rastrear
marcas, observar enlaces compartidos, etc. Ejemplo: Buzzsumo,
QuestionDB, etc.

Este analisis, que forma parte de nuestro paso transversal de investigacidn continua, nos
dard muchas ideas. Puede haber una lluvia de ideas que luego filtramos para iniciar en los

aspectos mas relevantes.
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Finalmente, podemos crear una tabla que identifique territorios y temas, como propone

Oberlander:

Figura 15

Ejemplo de esquema de territorios y temas

Territorios l Temas

Empezar un ¢{Coémo saber si mi idea es buena o puede tener futuro?
emprendimiento
¢{Cémo se hace un plan de negocios?

¢{Como se define la mision y vision de una empresa?

¢{Como se buscan o se consiguen inversores?

Recursos Humanos ¢{Cémo saber cuando es el momento de contratar
personal?

¢Cémo usar Linkedin para encontrar personal?

¢Coémo son las leyes respecto a la contratacion
de personal?

Problemas Conciliacién familiar-laboral
frecuentes de los
emprendedores :Se necesita tener un socio?

Separar lo urgente de lo importante

Marketing ¢{Cémo se arma un plan de marketing digital?
digital
¢Tengo que tener un sitio web desde el principio?

¢Tengo que invertir en publicidad en redes sociales?

Nota: Recuperado de Oberlander. (2021). Sin contenidos no hay
marketing digital. Penguin Random Grupo Editorial: Montevideo. p.
137

Para la autora, un territorio es el gran eje tematico directamente vinculado con el pablico
meta y nuestras unidades de negocio. Los temas son subdivisiones del eje, expresados en
preguntas. Nuestro objetivo serd, a partir de estas reflexiones, crear un indice de temas para

producir contenido.
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Categorias

Una vez definida la tematica de nuestros contenidos, es momento de identificar qué tipo de
mensaje podemos dar. Para esto, utilizamos el modelo HEPIC10, un acrénimo que hace
referencia a las distintas categorias de contenido (Historias, Educacion, Postura, Interaccion y
Curaduria) y a los formatos para expresarlos (10 en total). A continuacion, veremos las

categorias en las que podemos expresar nuestra publicidad: (Oberlander, 2021, p.147-175)

Tabla 18

Categorias de contenidos y sus subdivisiones

Categoria | Opciones Importancia Consideraciones para
realizarlo
Historia Organizacion, La naturaleza social Preguntas guia:
fundadores o sus del ser humano es - (A quién deberia
empleados innegable, y el interés conocer el publico
por conocer a los (aunque no esté
demas es ampliamente preguntandose sobre él
compartido. especificamente)?

- ¢Sobre cuales personas
de la organizacion le
gustaria al publico
saber mas?

- ¢Cudl podria ser el
foco de la historia
sobre determinada
persona?

Titulos recomendados:

- «CoOmo [nombre de la
persona] esta
revolucionando el
mundo de la joyeria»

- «Conoce a [nombre de
la persona], quien
introdujo la nocién de
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la economia circular en
el mundo de las joyas».

Clientes (Social
Proof)

La publicidad no es
percibida como una
fuente confiable de
informacion.
Tendemos a dar mayor
importancia a las
opiniones de nuestros
semejantes.

Preguntas guia para los
testimonios:

- ¢Cuanto dinero ahorro
al comprar/contratar
nuestro
producto/servicio?

- ¢Cuanto tiempo ahorro
al usar nuestro
producto/servicio?

- ¢Cuél fue el mayor
beneficio que obtuvo
con nuestro
producto/servicio?

Regla extra:

- Es importante que el
testimonio vaya
acompariado del
nombre del cliente, sus
datos y, de ser posible,
su foto.

Sobre los atributos,
funcién y evolucion
de un servicio

Educar al publico
potencial y
familiarizarse con la
oferta, pero desde una
perspectiva general de
la categoria.

Preguntas guia:

- ¢Quéeslodebeo
quiere saber alguien
sobre este tema?

- ¢Qué términos,
conceptos o asuntos
pueden ser necesarios
explicarle al publico?

Titulos recomendados:

- Guiabasica de
[nombre del producto o
servicio]

- Todo lo que querias
saber sobre [nombre
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del producto o
servicio]

Educacion

y
formacion

Respuesta a
objeciones

Es fundamental
manejar las objeciones
que los potenciales
clientes suelen
plantearse dentro de
ellos ante nuestras
propuestas.

Objeciones principales y
formas de contrarrestarlas:
1) ¢Por qué hacer algo
respecto a este producto?

- Agui muestras la
promesa anteriormente
vista

- Crear un escenario
pesadilla al mostrar
cuénto malo podria ser
si no contratan lo que
ofreces

2) ¢Por qué deberia hacerlo
ahora?

- Sefalar urgencia,
apelando al miedo,
preocupacion,
ansiedad.

- Mostrar escasez, ya sea
por el numero de la
promocion o su
duracion

3) ¢Por qué deberia hacerlo
asi?

- Brindar informacion
especifica, cientifica o
comprobada sobre el
funcionamiento del
producto

4) ¢Por qué deberia hacerlo
contigo?

- Historias de éxito

- Mostrar
reconocimientos
logrados
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Mostrar personalidad
para caer bien al
publico

Comparar nuestra
oferta y la competencia

Formas de uso

Es posible que
tengamos que instruir
al publico sobre como
utilizar nuestro
producto o servicio,
mostramos por qué
deberian elegir nuestra
oferta.

Preguntas guia:

Titulos recomendados:

¢ Qué necesita el
publico que le
expliquen?

¢Requeriré de alguna
herramienta o
conocimiento
especifico para realizar
este procedimiento?

«Cbémo empezar a...»
«El paso a paso de...»
«El detras de camaras
de...»

Postura 'y
valores

Posturas Expresar nuestros Preguntas guia:
valores puede alejar a - ¢Este es un contenido
unas personas, pero que guarda relacion
atraer a otras personas. con mi marca,
Aquellas que son producto o servicio o
atraidas, les podemos con mi publico?
agradar de manera - ¢Implica algun riesgo
significativa. compartir esta opinion?
- ¢Debo compartir
distintas opiniones o
puntos de vista sobre
este tema o solamente
uno?
Actividades de El publico prefiere Pasos para realizarlo:

voluntariado de los
colaboradores y
responsabilidad
social empresarial

organizaciones cuyas
acciones se alinean con
valores como la

Registrar cualquier
evento o actividad que
se alinee con nuestros
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igualdad, el
medioambiente, etc.

valores mediante
imagenes y videos.
Contar o explicar de
forma narrativa las
acciones de
responsabilidad social
empresarial. Realizar la
narracion de forma
atractiva.

Cosas que suceden
en tiempo real

A las personas les
agrada sentir que las
marcas estan al tanto y
atentas a lo que ocurre
en el mundo, que se
integran con el resto de
la sociedad.

Preguntas guia:

¢De qué se estd
hablando en este
momento en redes
sociales?

¢Cual es el meme mas
compartido?

¢Cuales son las
tendencias en Twitter?

Fechas especiales

Hacer referencia a ellas
implica tomar una
postura, como cuando
una organizacion
decide abordar el Dia
de la Diversidad o el
Dia de la Mujer.

Pasos para realizarlo:

Verificar las

fechas importantes
universales y las de los
paises en las que estas
presente y decidir
cuéles se integraran en
el calendario.

Interaccion

Promover que
escriban o den me
gusta

Cuando una persona
recibe atencion y
reconocimiento por
parte de una
organizacion, es
probable que se sienta
en deuda y esté mas
inclinada a
comprometerse con
ella. La interaccion
entre las personas es

Ejemplos:

Pedir completar una
frase: «Cuando yo era
nifio o nifia sofiaba con
»,
Hacer preguntas
abiertas: «;Alguna vez
sofiaste con viajar a
una isla desierta?»
Pedir enviar un emoji

para expresar su

68



Promociones,
CONCUrsos y
desafios

ventajosa para tu
empresa, ya que tus
contenidos alcanzaran
a mas personas de
forma organica.

reaccion frente a una
propuesta.
Recomendaciones extra:

- Esta demostrado que si
pides un like mas
personas lo haran, que
si lo dejas al libre
albedrio del pablico

Pasos para realizarlo:

- ldealmente, estar
motivadas por un
evento (aniversario/un
nuevo numero de
seguidores)

- Invitan a clientes y
prospectos a realizar
una accion a cambio de
tener la oportunidad de
ganar o recibir algo a
cambio.

Cocreacion de
contenidos

Los contenidos
generados por los
usuarios se perciben

como mas auténticos y

Pasos para realizarlo:
- Con una invitacion, las
personas pueden
compartir sus

creibles. contenidos favoritos,

bien sean propios,
COmo su version de una
receta tradicional, o de
terceros, como cuales
son sus libros favoritos
sobre un tema.

Curaduria | Compartir noticias | Podemos: Recomendaciones para

de del sector 1) Permite estar a la realizarlo:

contenidos - vanguardia. - Encontrar contenido

Recomendaciones | 5y |nforma al pablico. relevante

y listas

- Filtrar y evaluar el
contenido. La clave de

69



3) Generar confianza y la curaduria de

construir una contenido es separar la
comunidad solida. paja del grano.

4) Demostrar autoridad - Personalizar el

en tu campo contenido al hacer un

comentario sobre este.

- Redactar un titulo
atractivo y una
descripcidn clara.

- Ordenar las
recomendaciones o la
lista de manera
coherente y con un

objetivo.
Asociacion con Aumenta la reputacion | Niveles de integracion:
otras marcas o y potencia las - Basico: seguirse
profesionales estrategias de mutuamente en redes
marketing que se estan sociales.
Ilevando a cabo. - Intermedio: los socios

pueden acordar realizar
menciones mutuas,
etiquetar o emplear
hashtags comunes en
sus redes sociales.

- Avanzado: hacer
campanas publicitarias
juntas

En el grafico anterior se identifican las 5 categorias principales de contenido y sus formas de
expresion. Cada accion tiene una razon importante para ser utilizada y algunas breves
consideraciones para su implementacion. Un plan de marketing completo debe incluir al menos
un tipo de publicacion de cada categoria (Oberlander, 2021, p.147). Es recomendable realizar

una lluvia de ideas para definir los parametros de nuestra estrategia publicitaria.
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Formatos

Al expresarnos, debemos centrar nuestra atencion en los aspectos importantes. “No se trata de
pensar «;qué tengo que publicar en Instagram?», sino «;qué tengo que comunicarle a mi
publico?»” (Oberlander, 2021, p.177). Dependiendo del mensaje, se optara por el medio de
expresion mas adecuado.

La autora recomienda una estrategia multiformato. Primero se define uno principal;
posteriormente, se toman partes de este contenido y se expresan por otros medios (Oberlander,
2021, p.177). No es necesario crear mensajes distintos para cada espacio online, sino uno
completo y valioso, expresado en un medio en particular, y luego se divide y ajusta en distintos
formatos para diversos medios.

A continuacion, se presentan los distintos formatos identificados por Oberlander, sus

divisiones y ventajas:

Tabla 19

Lista de formatos y sus subtipos

Formato Tipo Ventajas

Escrito Articulos Cuando utilizamos un motor de busqueda en linea,
generalmente esperamos encontrar contenido en forma
de texto, ya que podemos escanearlo rapidamente con
la mirada. Por otro lado, alguien genuinamente
interesado en el asunto no se siente intimidado por la
longitud del texto, sino que busca activamente detalles
y profundidad en la informacion.

Libro digital La publicacion de un libro digital es beneficiosa para
establecer autoridad y destacarse como una figura de
referencia en el tema.

Casos de estudio

Imagenes Fotografias El 70 % de los receptores sensoriales se encuentran en
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lustracién

los 0jos.

El 90 % de la informacion transmitida al cerebro es de
naturaleza visual.

El cerebro procesa imagenes mas rapido que palabras.
La presencia de personas en las imagenes captura de
inmediato la atencion.

Memes y GIF

Son memorables.

Son un punto de referencia en la cultura popular.
Fomentan las interacciones.

Debido a su naturaleza, los memes tienen un gran
potencial para volverse virales.

Mixtos

Presentaciones

Infografias

Vifetas

Unen los beneficios de los medios escritos y las
imagenes. No solamente ofrecen soporte visual, sino
que también posibilitan la organizacion de ideas y la
jerarquizacion de conceptos que se desea que la
audiencia recuerde.

Audiovisual

Videos

Proporcionan una experiencia mas envolvente.
Aumentan la cantidad de visitantes en los sitios web
Prolongan el tiempo de permanencia de los usuarios en
ellos

Web series

Sirven para establecer un vinculo emocional mas
fuerte entre el pablico y la marca

Transmisiones en
Vivo

Son herramientas muy utiles para involucrar al pablico
en eventos como charlas, entrevistas o presentaciones.
Sin duda, este tipo de contenido busca fomentar la
interaccion. Ademas, contribuye a crear una gran
expectativa en la audiencia y, después, a generar
comentarios y conversaciones.

Audio

Pdédcast

La audiencia muestra una gran lealtad. Incluso, esta
preferencia se extiende a otros medios producidos por
la misma organizacion o marca

No requiere que el usuario dedique su atencién
exclusivamente para disfrutarlo.

Contribuyen al desarrollo de tu marca personal y a la
creacion de comunidad.
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Conversaciones en
plataformas (Foros
en vivo)

Participar de estas plataformas te puede ayudar a saber
cudles son los temas sobre los que habla tu publico y,
si te animas, puedes captar a tu audiencia con tus
intervenciones.

de la categoria

historicas, sociales
o culturales

Plantillas Hojas de célculo Al compartir contenido practico de manera gratuita
- - con tu audiencia, podras establecer un lazo con ellos y
Guias de trabajo | sonsplidarte como un experto en un rea especifica.
Workbooks
Cursos Seminario Aquellas personas que se inscriben en un seminario
. web, curso en tiempo real o contenido descargable han
Curso sincronico | yohorcionado sus datos de contacto, lo que permite
Curso descargable constrqlr una solida base de datos y enviarles
contenido relevante.
Encuestas Sobre un producto | Facilita la comprension de las necesidades o
— preocupaciones de tu audiencia, permite recabar su
Investigacionde | 5ninién sobre un producto o servicio, identificar
mercado patrones de comportamiento, entre otras cosas.
Test
Timelines de la empresa Se utilizan para narrar una serie de eventos

significativos, generan confianza en la empresay en
sus productos, pues explican el proceso que han
pasado para llegar a ese punto.

Herramientas

Apps

Herramientas
online

Juegos

Ayudara a establecer una comunidad donde puedas
gestionar el contenido, llevar un registro y evaluar las
estadisticas de uso.

Cada formato tiene distintas ventajas. Corresponde a cada empresa definir cuales utilizar
segun el mensaje o las posibilidades. Una vez elegido el formato, se requiere una justa

indagacion para gque se ajuste a nuestra personalidad de marca y tono de voz.
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Secuencias

Con la eleccion de formatos, el proceso creativo no se detiene. No es recomendable crear

contenidos de forma independiente o aislada, sino en secuencias, es decir, en una sucesion de

contenidos relacionados que se potencien entre ellos (Oberlander, 2021, p. 204). Asi generamos

una unidad comunicativa con un solo objetivo que beneficia a nuestra empresa, transmitido por

varios mensajes en distintos formatos.

Esta forma de abordar el contenido tiene dos ventajas principales: optimiza los recursos

al generar los contenidos y ayuda a esquematizarlos dentro de un plan y en las redes sociales

(Oberlander, 2021, p. 204). De esta forma, aseguramos la méxima eficiencia en nuestra labor

creativa y aumentamos las posibilidades de éxito para nuestra campafia publicitaria.

A continuacién, se presentan dos de las maneras méas destacadas para crear secuencias

(Oberlander, 2021, 204-220):

Tabla 20

Resumen de distintas secuencias, su relevancia y ventajas

iman) para todos los
potenciales clientes. Este
se entrega de manera
gratuita a cambio de la
entrega del nombre, datos
de contacto (llamado en
marketing conseguir un
Lead) y posible encuesta.

producto estan
satisfechos, estdn mas
cerca de la conversion
(adquirir el producto o
contratarlo).

Método En qué consiste Ventaja que ofrece Papel del contenido
Lead Crear un producto valioso | Si los usuarios después | Con solo una vez
magnet y atractivo (producto de haber obtenido el que hemos

conseguido los datos
de contacto, se
pueden mandar
contenidos que sabes
que resultan
relevantes
directamente al
correo del usuario, lo
que aumenta su
eficacia. En lugar de
esperar, captar su
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atencion con varios
mensajes dispersos.

Storytelling

Crear una historia (real o
ficticia) donde se busca
que el pablico se
identifique (a mayor
grado de identificacion
mayor éxito).

La narracion es sencillay
cuenta con un contexto,
un protagonista, una meta
a obtener y una historia
conmovedora.

Los seres humanos
somos seres sociales que
nos gusta conocer
historias de personajes,
lugares, marcas y mas
elementos. Es altamente
atrayente escuchar
historias, genera una
conexion profunda con
el publico donde no solo
se recibe el mensaje,
sino también se genera
empatia, fidelidad,
expectativa, etc.

Una misma historia
puede transmitirse
en distintas
categorias (no solo
en la de historias) y
formatos. Esto la
transforma en
envolvente.

Cada publicacién
debe ampliar la
historia, sin dejar de
reiterarla.

En cada uno de estos elementos, se nota que el contenido es parte de un plan mayor,

donde el mensaje es reiterativo y esta enfocado en la conversién de los usuarios. La eleccién de

la secuencia dependera del tipo de producto. También, es posible combinarlas si resulta

coherente para cada caso.

Filtro de valor

Una vez completados los pasos anteriores, debemos confirmar que la recepcion del publico sera

buena. Para ello, es indispensable establecer unas preguntas filtro que nos serviran para

reflexionar y determinar si un contenido puede seguir su produccion o debe replantearse antes

de ser publicado (Oberlander 2021, p. 220). Este punto de control puede ahorrar tiempo, dinero

y esfuerzo en escribir, editar, comprar materiales u otras actividades ineficaces.

A continuacion, presento los puntos mas importantes a considerar (Oberlander 2021, p.

221-225).
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Tabla 21

Filtros de valor: importancia y preguntas a realizar

Aspecto Importancia Pregunta a realizarse

Entretenido Internet es la plataforma de ocio por ¢Mi contenido va a
excelencia hoy en dia. Cuando estamos entretener a mi publico?
aburridos, buscamos ingresar a internet
para buscar ocio.

Informativo Aparte de la interaccion, millones de ¢Estoy brindandole a mi
usuarios recurren a internet en busca de publico informacion
informacion relevante?

Inspirador En la sociedad occidental contemporanea, | ¢Estan ayudando mis
el estrés, la ansiedad, la angustia y el contenidos a que mi publico
cansancio son omnipresentes. La gran se sienta mejor
mayoria de individuos buscan encontrar espiritualmente, en conexion
tranquilidad y experimentar una sensacion | con otros o con su mundo
de bienestar de alguna manera. interior?

Interactivo Como seres sociales, tenemos una ¢ Qué tanto mi contenido
necesidad intrinseca de conectarnos con permite que mi pablico se
otros, incluso con individuos exprese, interactue, se sienta
desconocidos. escuchado y valorado?

Util. El contenido que ofrece herramientas para | ¢Qué le puede ser
afrontar las dificultades diarias de manera | verdaderamente Gtil a mi
efectiva es muy valorado. publico? ¢ Les ayudo a

ahorrar tiempo o dinero?

Novedoso Es fundamental ofrecer algo novedoso al | ¢El contenido es original?,
publico para destacarse de la competencia. | ¢de donde toma su
Cuando algo es unico, se convierte en un | inspiracion? ;Afade un giro
punto de referencia. La singularidad nuevo? ¢Se destaca del
despierta nuestra curiosidad y le otorga un | resto?
mayor valor.

Oportuno El valor de un contenido también esta ¢Es el momento adecuado de
determinado por el momento en que se publicar esto?
publica, que debe ser 6ptimo tanto en
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términos de las circunstancias individuales
como grupales del publico objetivo.

Estas preguntas permitiran evaluar nuestras propuestas. Podemos identificar las
caracteristicas que abordamos y aquellas que faltan. “No es necesario que un contenido pase
todos los filtros, pero si no pasa uno, por lo menos, no sera adecuado” (Oberlander, 2021, p.221).
Podemos tener distintos contenidos para que, en general, como estrategia, abarque cada uno de
estos aspectos.

Calendario editorial
Una vez que tenemos el contenido, es hora de definir como se distribuiré a lo largo del tiempo.
Cabe destacar que no se trata de un calendario de redes sociales, sino un macro calendario que
también guia la produccion (Oberlander, 2021, p.226). Este calendario editorial considera el
contenido antes de ser dividido en distintos formatos y se adecua a nuestros objetivos especificos
para el afio.
La planificacion de la distribucion de nuestros contenidos es realmente util. Algunas de
sus ventajas son (Oberlander, 2021, 229):
e Determinar la relevancia asignada a cada territorio.
e Planificar la creacion de acuerdo a un plazo, alineandola a los objetivos a corto plazo de
la organizacion.
e Estimar con antelacion el presupuesto o los recursos humanos necesarios para su
implementacion y facilitar la colaboracion entre los miembros del equipo.
e Informar a los equipos comerciales, directivos y de atencion al cliente sobre los tipos de

contenido que se lanzaran en los proximos meses.
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e Registrar detalladamente todo el contenido publicado, facilitando un andlisis posterior
en afios siguientes, si es necesario.

Por lo tanto, elaborar nuestro calendario editorial es una herramienta poderosa para
cumplir nuestros objetivos empresariales: desde el posicionamiento de marca, hasta la captacion
de prospectos, el incremento de ventas y la gestion de recursos humanos.

Si bien existen diversos teéricos que abordan este aspecto, continuamos con el desarrollo
del modelo HEPIC10, que también lo aborda en tres etapas.

Etapa 1
Primero debemos clasificar nuestro contenido segun su destinatario, dividiéndolo en dos tipos
(Oberlander, 2021, p. 226):

e Abierto: Se puede publicar en cualquier época del afio, en cualquier espacio online. No
forma parte de una campafia, no hace referencia a un evento especifico, ni a una etapa
concreta del buyer journey. Habitualmente, los lead magnets son contenidos de este tipo.

e Cerrado: Pertenece a una etapa avanzada del buyer journey, donde el potencial cliente
evallia opciones y esta por tomar una decision. Su distribucion no esta disponible para
todo el publico, sino para quienes ya estan en un proceso de seguimiento.

Cada uno de estos tipos de contenido es necesario para atraer a nuestro publico. Mientras uno
se centra en captar prospectos, el otro se enfoca en darles seguimiento. Considerar esta
clasificacion nos permite no descuidar ninguno de estos aspectos, si es posible.

Etapa 2

Al considerar la tipologia de nuestro contenido, podemos definir su volumen segun la secuencia
correspondiente. Para ello, definimos cuanto contenido crear mensual o anualmente para cada

territorio o de manera transversal (Oberlander, 2021, p. 227). Asi, confirmamos que se abordan
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todos los territorios, ya que cada uno estd vinculado con una unidad de negocio y, por
consiguiente, con la venta o contratacion de los diversos productos y publicos que tenemos.
Cabe destacar que este contenido no se refiere a publicaciones finales, ya que cada
contenido puede dividirse en distintas publicaciones en diversos formatos. Un articulo de blog
puede generar minimo un articulo en cada red social, una encuesta, un email o incluso un video
(Oberlander, 2021, 228). De esta manera, enfatizamos que la generacion de contenido no
obedece al nimero de publicaciones, sino a la informacion valiosa que puede ser expresada de
distintas maneras.
Etapa 3
El ultimo paso es la distribucion especifica del contenido. En esta etapa, visualizamos en qué
fechas concretas serd la distribucion y la cantidad de los contenidos creados (Oberlander, 2021,
p. 228). Aqui consideramos la carga de trabajo, los gastos, el tiempo de elaboracién, el resto de
actividades administrativas, las fechas especiales en las que debe salir cada contenido, etc.
Técnicas de viralizacion
Al crear contenido, siempre buscamos alcanzar al maximo numero de personas para que el
mensaje resuene en nuestro pablico ideal. Para ello, nuestros mensajes deben cumplir ciertas
caracteristicas. Aqui algunas de ellas (Berger, 2021, p. 28-31):
e Moneda social: Dar a las personas informacion valiosa que puedan replicar en otros
ambitos de su vida y que les otorgue reputacion positiva al usar dicho conocimiento.
o Sistema de juego: Establecer reglas interconectadas que hagan la interaccién con
el contenido divertida y atrayente, donde los usuarios hagan publicos sus logros.
o Sentido de privilegio: Las personas consideran relevante un recurso dificil de

acceder. Contenidos accesibles solo por invitacion o tiempo limitado aumentan
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el valor percibido y motivan a compartir la experiencia.

e Activadores: Vincular nuestra marca con un referente del mundo real para que, cada vez
que se vea ese elemento, se recuerde nuestra marca.

e Emotividad: Los contenidos tienden a volverse virales cuando evocan una emocion,
generalmente positiva.

e Publicidad: Cuanto mas expuesto y méas personas vean el contenido, més posibilidades
tiene de volverse popular.

e Utilidad: Los datos utiles se comparten por un sentido altruista y generoso.

e Historias: Contenido publicitario que crea una narracion donde las personas se sientan
profundamente identificadas.

El uso de estas estrategias aumenta las posibilidades de que el contenido alcance a
nuestro publico. Apelan a la naturaleza humana, guiada por factores como la integracion social,
las emociones, la repeticidn, la asociacion de conceptos y la formacién de identidad. Al conocer
mas sobre el razonamiento humano, podemos generar contenidos que se difundan facilmente.
Técnicas de copywriting
Para producir nuestro contenido, es esencial saber qué palabras y estructuras utilizar en la
escritura. Aqui nace el Copywriting -0 escritura persuasiva-, que es un conjunto de criterios,
nociones y técnicas para producir textos que capten la atencion del publico y faciliten su
conversion (Oberlander, 2021, p. 366). Cuidar la forma facilita transmitir el fondo del mensaje.

Algunas de las caracteristicas que el copywriting pretende imprimir en cada texto o
mensaje son:

e Claridad. El publico debe entender el mensaje; de lo contrario, perderemos su atencion

y hara clic en otra parte (Oberlander, 2021, p. 368). Por lo tanto, optaremos por
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estructuras sencillas en las oraciones, parrafos bien formados que transmitan solo una
idea, subtitulos y titulos que permitan una lectura preliminar adecuada y un vocabulario
sencillo.

Emotividad. Un contenido que atrae la atencion del publico apela a emociones primarias
como la alegria, el amor, la ira, la sorpresa, la tristeza, la aversion, el miedo y la
verguenza (Oberlander, 2021, p. 368). Como se ha mencionado continuamente, debemos
conocer a nuestro publico y apelar a sus emociones.

Familiaridad. El publico debe comprender el codigo y manejar las referencias que
utilizas para codificar tu mensaje (Oberlander, 2021, p. 368). Debemos considerar el
vocabulario que maneja nuestro publico; si empleamos palabras desconocidas
podriamos perderlos, pero también si sobre-explicamos un tema que ya conocen.
Conversacional. Cuando una persona percibe que es el centro de atencién y que un
mensaje se dirige especificamente a ella, presta mucha més atencion (Oberlander, 2021,
p. 368). Por eso es importante recordar nuestras unidades de negocio, escribir
directamente a nuestros potenciales clientes y aludir a las caracteristicas que cumplen
para ser parte de nuestro publico.

Honestidad y confianza. Las palabras que utilices deben hacer sentir al publico que las
dice un amigo (Oberlander, 2021, p. 368). Esta caracteristica dependera de nuestro tono
de voz elegido como parte de nuestra identidad de marca, sin olvidar que un trato
respetuoso y honesto crea mayor empatia.

Originalidad. No usar lugares comunes o clichés al redactar; las frases hechas pueden
parecer un atajo que permite llegar a destino en menos tiempo, pero restan expresividad

y naturalidad a tu contenido (Oberlander, 2021, p. 368). Los usuarios ya conocen cémo
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suena la publicidad y existen varios clichés sobre sus frases, por lo que debemos evitar

caer en ellos.
Utilizar estas pautas es la base para que nuestro mensaje tenga buena aceptacion por parte de
nuestro publico. Evitamos cualquier barrera y mejoramos las posibilidades de persuasion.
Lectura comprometida y escaneo
Existen dos tipos de lectores de nuestro texto. Uno hace referencia al lector que escanea, es
decir, realiza una lectura rapida sobre nuestro texto para confirmar si poseemos un dato que
busca o le interesa; mientras que el otro es un lector que tiene la disposicion de leer con
detenimiento el texto porque se siente interesado por el tema y estd motivado para saber méas
(Oberlander, 2021, p. 369). Nuestro texto debe adaptarse para satisfacer ambas exigencias de
lectura y motivar el paso a la segunda.

Existen varias razones para que un lector esté dispuesto a leer a fondo un texto y todas
tienen que ver con la confianza, ya que este (Oberlander, 2021, p. 369):

e Conoce la fuente de informacion.

e Esleal ala organizacion, marca o profesional que la publica.

e Llegd al contenido gracias a su buen posicionamiento: el titulo y el resto del contenido
incluyen palabras clave o usan los mismos términos que el lector para nombrar el
problema o asunto que trata el contenido.

Como podemos observar, para tener la atencion total de los usuarios casi siempre deben

conocernos antes y haber establecido un vinculo de confianza con ellos. De esta manera, las

acciones de identidad y posicionamiento de marca son indispensables para llegar a este punto.
Por otro lado, si nuestro contenido llega a lectores que apenas nos conocen o solo buscan

informacién puntual, debemos presentar bien el contenido. Para ello, debemos escribir con
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méaxima claridad y estructura, facilitar el escaneo del texto a través de titulos, subtitulos, parrafos
bien delimitados, etc. (Oberlander, 2021, p. 370). Si logramos transmitir incluso en una lectura
rapida que somos especialistas en el temay capaces de explicar temas complejos con alto grado
de detalle de forma dinamica, entonces empezaran a tener confianza en nosotros para futuros
encuentros.
Estructuras para escribir
Cuando redactamos un texto, normalmente seguimos una estructura que busca expresar de
forma esquematica y ordenada nuestras ideas. Sin embargo, al crear contenido con una intencion
publicitaria, también debemos organizar la informacion de tal forma que acompafie al lector en
sus etapas como consumidor (Oberlander, 2021, p. 371). Por lo tanto, debe ser util, pero
organizada de manera que persuada al usuario de nuestro mensaje.

Un esquema al que podemos optar para organizar la informacion de nuestros articulos
es el conocido como AIDA -acronimo de Atraer, Interesar, Desear y Actuar-. Sus pasos

consisten en lo siguiente (Oberlander 2021, p. 371):

Tabla 22
Pasos para estructura de escritura publicitaria AIDA
- . Etapa del Buyer
Paso Objetivo Preguntas guia P y
Journey
Atraer Captar la atencion del ¢Por qué deberia prestarle Reconocer una
publico. Esta primera parte | atencion a esto? ¢Por qué necesidad
incluye, por supuesto, el esto es para mi?
titulo
Interesar | Ofrecer informacién al ¢ Cuéles son los beneficios Decidir que quiera
publico para que este evalle | que obtendré de esto? resolverla
0 sopese la utilidad del
contenido o la oferta.
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Desear | Conectar emocionalmente | ¢Por qué deseo esto? Evaluar opciones
con el pablico. Este debe ¢Qué tan feliz me hara?
sentir que su vida puede ser | ¢Por qué es Unica esta
transformada gracias a tu opcion?
promesa. Debe movilizar
internamente a satisfacer la
necesidad u obtener el
beneficio.
Actuar Mover al publico a la ¢Por qué debo tomar cartas | Realizar

en el asunto transaccion

inmediatamente?

accion. Esto significa que la
informacion que compartas
en esta parte del texto debe
guiar a la persona a que se
registre, reproduzca un
video, descargue un
documento, compre 0 se
suscriba.

Como podemos observar, este esquema ofrece una respuesta a cada parte del Buyer
Journey para buscar una accion por parte del usuario. Podria ser Gtil en la creacion de un Lead
magnet para convencer rapidamente a nuestro usuario de dejar sus datos. O bien, podria ser una
serie de articulos que dentro de su férmula de creacion siempre tengan los mismos remates.

Otro esquema que se podria utilizar para la creacién de contenidos escritos es el método
PAS -acronimo de Problema, Agitacion y Solucion-. Este se basa en tres pasos (Oberlander,
2021, 371):

e Presentar un problema que preocupa al publico
e Se produce una agitacién, incomodidad y ganas de solucionarlo

e Mostrar que nuestro producto y servicio es la solucién
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Este modelo dimensiona la necesidad del cliente como un problema grande que debe

recibir intervencion especial y puede complementar el anterior esquema. Asi, tenemos diversas

formas de promocionar nuestro producto a través de la informacién de nuestros textos, sin

olvidar que el objetivo siempre sera persuadir al lector de acercarse a nosotros.

Reglas para la escritura

De la misma manera que atendemos el esquema general de nuestro texto, también debemos

prestar atencion a la redaccion de nuestras frases. Para ello, tenemos los siguientes consejos

(Oberlander, 2021, p. 371-372):

Tabla 23

Consejos de escritura segun el nivel linglistico

Nivel Consejo
Lenguaje e Genera misterio. Las personas tienden a creer en secretos, misterios y
conspiraciones.
e Haz descripciones que enciendan la imaginacion, que la persona logre
visualizar aquello que le estas contando.
Parrafo e Escribe parrafos cortos que engloban una sola idea y estén compuestos
de frases igualmente cortas
Frase Crea frases ordenadas y faciles de leer
Afiade frases donde el producto parezca que es mas barato que el de la
competencia. Ejemplo: «;por qué pagar mas?», 0 «como X, pero la
mitad del precio». Y si el precio es alto, destaca la exclusividad para que
su precio parezca justificado
e Formula preguntas. Cuando leemos una pregunta, el cerebro
automaticamente trata de buscar una respuesta, por lo que se involucra
con eso que esté leyendo.
Palabra e Evita los adjetivos méas populares y frecuentes, como «el mejor», pues

las palabras demasiado usadas pierden relevancia. En su lugar, usa
aquellos que sean mas descriptivos.
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e Ultiliza palabras poderosas. Estas son palabras persuasivas y descriptivas
que desencadenan una respuesta emocional positiva o negativa. Gratis,
grave, sufrimiento, rentabilidad, crimen, victoria, clave, supervivencia.
Si las combinas, resultan frases tales como «un consejo clave para la
supervivencia de tu negocio»

e Usa numeros en los titulos. Los ndmeros actian como un llamador
porque son percibidos como una imagen y la mente los decodifica antes
que las palabras.

Como podemos apreciar, debemos cuidar cada pequefio elemento de nuestro texto, desde las
palabras hasta los parrafos. Cada aspecto debe ser pensado para la persuasion. Sin embargo, no
debemos caer en los clichés de la publicidad, sino apoyarnos en datos relevantes que sean
transmitidos de manera detallada con claridad y simplicidad.
La importancia de los titulos
Por ultimo, el uso adecuado de titulos es indispensable para atraer a nuestro publico. Debemos
motivarlos a leer nuestro escrito tan pronto lo han visto, pues si lo dejan pasar seguramente no
volveran a él para revisarlo después (Oberlander, 2021, p. 370). Por ello, una vez que tengamos
nuestro texto redactado, debemos dedicar especial esfuerzo en crear un titulo que refleje
adecuadamente el contenido e invite a explorarlo.
Para crear un titulo adecuado, debemos cumplir con las siguientes caracteristicas
(Oberlander, 2021, p. 370):
e Ser util. Decirle directamente al lector por qué ese contenido le ayudara.
e Ser Unico. Un titulo debe diferenciarse claramente de otros. Por esta razon, no puede
apelar a lugares comunes, palabras vacias de contenido o ser convencional.
e Ser especifico. Indicar con mucha precision de qué trata el contenido. De ser posible, es

conveniente utilizar nUmeros.
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e Ser urgente. Un titulo debe transmitir la idea de que si el contenido no se lee en ese

momento, el pablico perdera una gran oportunidad.

Al seguir estas recomendaciones, cerramos la redaccion de nuestro texto, listo para

distribuirse y empezar a generar impacto. Siempre es recomendable seguir los textos de nuestra

competencia y similares, pues de ellos también aprenderemos a estructurar argumentos y

diferenciar nuestros titulos.

Lugares de distribucion de contenido

Tener el contenido listo es solo una parte del trabajo. El objetivo principal es saber compartir el

contenido de tal manera que genere una audiencia a la que se le pueda vender (Oberlander, 2021,

p. 268). Es indispensable considerar el canal o canales indicados para llegar al publico; sin este

requisito, nuestro mensaje, aunque excelente, no provocara el efecto esperado.

Para diseminar nuestros contenidos poseemos tres tipos de medios (Oberlander, 2021,

p. 268-271):

Tabla 24

Tipos de medios para distribucién de contenido

controlados
completamente por la
organizacion

se comunica un contenido y al
que deberia llegar los usuarios
después de haber tenido
contacto con alguna otra
publicacién nuestra.

Es fundamental por dos motivos
principales: esta bajo control
directo de la organizacion y
concentra una gran cantidad de

Tipo de | Definicion Importancia Ejemplo
medio
Propio | Son aquellos que son Debe ser el lugar desde el que Pagina web
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informacion sobre la misma,
incluyendo su personalidad,
servicios y productos.

Pagado | Medios a los que la Cada vez son mas Publicidad en
organizacion paga para indispensables, pues ante el Google, redes
que su contenido sea gran numero de publicaciones sociales e
publicado y distribuido que se realizan todos los dias, influencers
siguiendo determinada los espacios online reducen las
estrategia o plan. apariciones de contenido

empresarial por considerarlo de
baja relevancia a la gran
mayoria de los usuarios.

Ganado | Contenido que llega a las | Significa que nuestros Repost de redes
personas de forma contenidos son realmente sociales, resefias
gratuita, ya sea porque es | relevantes, tanto asi que los de otros medios,
compartido por usuarios o | algoritmos y personas lo estdn | aparecer en los
porque aparece de forma | compartiendo de forma primeros lugares
organica en buscadores 0 | organica. de Google,
en el timeline. contenido nativo,

etc.

Redes [ Se ubican en la Ayudan a comunicar nuestro Facebook,

sociales [ interseccion entre medios | mensaje ante cantidades Instagram,
propios, pagados y enormes de personas. LinkedIn, X,

ganados. Porque en este
espacio ocurren los 3
tipos de dindmicas.

Sin embargo, no deben ser
nuestro principal medio, porque
somos susceptibles al cambio de
politicas de uso, baja de
cuentas, baja de publicaciones,
pérdida de relevancia de la red
social.

Por ello, es recomendable
respaldar todos nuestros
contenidos compartidos en
ellas.

YouTube, etc.
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En la tabla anterior podemos observar las distintas alternativas para compartir nuestros
contenidos. Como se puede apreciar, no se puede optar solo por una de ellas; al contrario, estan
naturalmente combinadas en nuestras estrategias de publicidad. La recomendacion de la autora
es siempre poseer un canal propio y a partir de este dirigir esfuerzos para obtener los medios
ganados, y usar medios de pago para este fin.

Asi pues, después de analizar todas nuestras alternativas, debemos decidir cuantos y
cudles canales utilizaremos. Esto dependerd de nuestro publico, oferta de valor y tipo de
contenido, asi como de cuantos canales podemos gestionar correctamente (Oberlander, 2021, p.
271). Donde se encuentre mayoritariamente nuestro publico, dedicaremos mayores esfuerzos,
sin dejar de lado otros medios que podamos manejar sin descuidar.

A continuacién, veremos distintos canales que podemos utilizar de manera mas
particular.

Canal madre

El medio méas importante es el canal madre, donde intentaremos derivar todo nuestro trafico.
Idealmente, deberia ser un sitio web con un blog, seccion de recursos o area educativa. Sin
embargo, también puede ser una plataforma o red social. Por ejemplo, si el contenido principal
es un podcast, posiblemente el canal madre sea Spotify (Oberlander, 2021, p.273). Cada
publicacion en otras plataformas debera incentivar a visitar este sitio. EI contenido completo se
publica aqui, mientras que los demas canales tienen solo una fraccion de la informacion, de
donde pueden surgir varias publicaciones.

Redes sociales

Hoy en dia, tal vez el medio mas conocido para la difusién de publicidad sean las redes sociales.

Sin embargo, es importante aclarar que todos los seguidores, likes, reposts y otros elementos de
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popularidad en estos espacios no logran su objetivo hasta que se reflejen en el alcance de
nuestros objetivos (Oberlander, 2021, 275). Debemos evitar acciones dirigidas a obtener una
popularidad sin un objetivo especifico, ya que podria ser un esfuerzo no redituable.

Las redes deben cumplir cuatro funciones en la estrategia de publicidad (Oberlander,
2021, 275):

e Distribuir el contenido de nuestro canal madre a nuestro publico.

e Brindar servicio de atencion al cliente y mantener una via de comunicacion con nuestro
publico.

e Recabar informacién de nuestro publico para conocerlos mejor.

e Amplificar el alcance de los mensajes (viralizar).

No debemos perder el enfoque de nuestro rol en las redes sociales. Nuestro objetivo no
es la popularidad instantanea, sino alcanzar a un publico muy determinado para entregar
mensajes que lo motiven a la conversién y fidelizacion.

El uso de estos espacios requiere un analisis exhaustivo. Anteriormente, el nimero de
seguidores era relevante para alcanzar la méaxima difusion; actualmente, los algoritmos
privilegian las publicaciones realizadas por amigos y familiares, lo que obliga cada vez mas a
pagar por exposicién (Oberlander, 2021, 275). Por ello, nuestros materiales deben ser
significativos y apoyarse en diversas estrategias para aumentar el alcance.

Acciones gue nos permiten propagar nuestros mensajes de mejor forma son:

e Promover la interaccion: Los algoritmos exponen mas aquellos contenidos que reciben
participacion de los usuarios, considerandolos de interés (Oberlander, 2021, 276). La
forma mads efectiva de obtener esto es solicitando acciones especificas. Ejemplo: “Dale

2

me gusta si...” o “Coméntanos sobre...”.
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Guiarse por el sentido de oportunidad (timing): Publicar cuando nuestro publico esta
mas activo y dispuesto a interactuar; si en sus primeros momentos la publicacion no
recibe interacciones, los algoritmos no la mostraran después a otros seguidores
(Oberlander, 2021, 277). Conocer a nuestro publico, saber sus habitos y qué contenido
les motiva a responder de inmediato es crucial.

Publicar con frecuencia: Los algoritmos premian a las cuentas activas. Dependiendo de
la relevancia de nuestro contenido, podemos publicar a un ritmo diario o semanal
(Oberlander, 2021, 278). Si tenemos poca participacion en nuestras publicaciones, es
necesario replantear la calidad de nuestro contenido y su frecuencia.

Crear mas contenido de calidad y menos promocional: El contenido de calidad debe
representar el 80 % de nuestras publicaciones y solo un 20 % de autopromocion
(Oberlander, 2021, 278). Las redes sociales son principalmente fuentes de
entretenimiento e informacion, y los comerciales tienden a ser evitados, a menos que ya
se tenga referencias de la marca o el anuncio cubra una necesidad del cliente.

Publicar contenido de forma nativa, evitando enlaces: Si trabajamos con videos,
conviene subir el video o parte de €l a la red social, en lugar de poner un enlace a
YouTube; de esta manera, los algoritmos lo mostraran méas (Oberlander, 2021, 279).
Cuando navegamos en las redes sociales, no solemos seguir hipervinculos sin un motivo
claro, por lo que debemos crear la estrategia adecuada para enganchar al usuario y
motivarlo a ser redirigido.

Utilizar los nuevos formatos: Cuando una red social implementa una nueva funcién,
motiva a sus usuarios a utilizarla; incorporarnos rapidamente es probable que aumente

de nuestro alcance (Oberlander, 2021, 279). Estos formatos no son muy distintos a las
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imagenes, videos y escritos que ya compartimos, solo reciben pequefias modificaciones
0 imitan a otras redes.
e Generar grupos y coordinar interacciones: Incrementar la interaccién en una hora
especifica pidiendo a colaboradores o clientes que interactlen con nuestra publicacion
puede incrementar su exposicion (Oberlander, 2021, 279). Esto puede ser parte de una
dinamica de concurso o por la expectativa de nuevo contenido relevante.
e Etiquetar a otras personas: Si alguien estd involucrado con el contenido, podemos
etiquetarla para que este contenido le aparezca a sus contactos (Oberlander, 2021, 280).
Es necesario tener la aprobacion de los involucrados.
Pauta o distribucion de paga.
El pago de trafico es una herramienta fundamental para el éxito de tu negocio. En el medio
digital, los costos de exposicion en navegadores, banners de paginas web, redes sociales y otros
canales no son fijos; la mayoria cobra por el nUmero de apariciones de nuestro contenido,
independientemente de los clics o conversiones (Oberlander, 2021, 281-282). Por lo tanto, el
pago en cualquier medio no garantiza un buen retorno de inversion si no se implementa con
diversas estrategias para llamar la atencion y motivar a la conversion.

Es indispensable destinar fondos para aumentar el alcance, considerando que solo el 3 %
de los mensajes publicitarios llegan de forma organica (Oberlander, 2021, p.282).
Efectivamente, se debe tener un presupuesto para gastos publicitarios y, en la medida de lo

posible, destinar mayores recursos a esta tarea, acompariados de otras acciones eficaces.
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Link building

Cuando hablamos de paginas web, es importante saber que los algoritmos calculan el grado de
autoridad que podriamos tener sobre un tema. Uno de los factores méas relevantes es el uso de
hipervinculos (Tovar, 2018, p. 110):

e Un articulo con vinculos de referencia gana autoridad, siempre y cuando los enlaces
dirijan a paginas prestigiosas.

e Un articulo referenciado por varios vinculos también gana autoridad, siempre que la
citacion sea auténtica y no provenga de sitios de baja calidad. De lo contrario, podria
restar puntaje.

e Unarticulo con autoridad no significa que todo el sitio web la tenga. Toda la pagina debe
tener elementos vinculados a otras partes del sitio para dotarlos de parte de su autoridad.
Usar enlaces para respaldar nuestra informacion es importante para mejorar las

posibilidades de aparecer de manera organica en los resultados de los navegadores. También
podemos buscar alternativas para que otras paginas tengan hipervinculos hacia nuestra pagina.
Lograr que otra pagina hable de nosotros puede ser complejo. Para ello, podemos aplicar dos
tacticas (Oberlander, 2021, 294):

e Resefiar los productos o servicios de otros: Existe mayor posibilidad de que la pagina
haga mencién de nuestra resefia y dirija a su publico a leerla. Ademas, sirve para
presentarnos como especialistas y permite construir relaciones con potenciales socios o
colaboradores.

e Registrar la organizacion en un directorio: Los directorios, especialmente por area de

actividad, aun funcionan.
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Efectuar estas acciones no solo beneficia las posibilidades de ser encontrado de manera
organica, sino que también ayuda a forjar una perspectiva de nuestra marca.
Guest posting
El Guest posting consiste en publicar contenido de terceros en nuestro blog o pagina web y
viceversa (Oberlander, 2021, p.291). Debemos conocer bien a otras empresas, especialistas e
instituciones que se relacionan directa o indirectamente con nosotros para establecer relaciones
con ellos.
Las ventajas de estas acciones son (Oberlander, 2021, p.291):
e Estrechar vinculos profesionales.
e Conseguir mas trafico hacia los canales.
e (Ganar suscriptores que no te tenian en el radar o no sabian de ti.
e Aumentar tu autoridad y reputacion.
El incremento de autoridad es el punto de mayor interés, ya que es perceptible por los usuarios
y por los algoritmos de los navegadores que premian estas acciones con mejores posiciones en
las blsquedas.
Algunas acciones a considerar en esta actividad son (Oberlander, 2021, p.292):
e Asegurarse de que el tema del invitado sea del interés de nuestro pablico.
e Evaluar la reputacion y autoridad del blog invitado, se puede utilizar herramientas como
MozRank.
e Establecer pautas respecto a qué temas seran abordados, desde qué punto de vista y con
qué estilo. También es importante establecer si se podra corregir o editar el texto.

e Acordar con el invitado que incluya enlaces en el texto y un llamado a la accion.
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Es aconsejable que cada publicacion invitada se alinee con nuestros objetivos
empresariales, desde el posicionamiento hasta la conversién de nuevos clientes. Si nuestra
capacidad de creacion es rapida, podemos escribir articulos para otros sitios y aprovechar el
trafico de otras marcas.

Forum marketing o participacion en grupos
Los foros y grupos en linea son Utiles para inspirarse sobre qué contenidos crear y pueden ser
un buen lugar para ganar publicidad. Oberlander cita el siguiente estudio:

“Segun datos citados por Prawfull Sharma, en su libro The One-Page Content

Marketing Blueprint, el estudio de Pew Research indica que 77 % de los participantes

en los foros dice que la informacion que leen en ellos afecta sus decisiones de compra,

y un 68 % afirma que no compra productos o servicios que tengan comentarios

negativos” (2021, p.295)

Aparecer directa o indirectamente en estos medios puede ayudarnos a ganar confianza
en nuestro producto. Sin embargo, debemos saber como actuar en estos espacios. Los usuarios
aceptan recomendaciones de personas individuales, pero tienden a ser escépticos con las de una
organizacion. Como punto intermedio, podemos realizar nuestras aportaciones como individuos
gue representan a una organizacion, siempre que las interacciones demuestren un alto
profesionalismo (Oberlander, 2021, p.295). Esto requiere un especialista que esté al tanto de las
preguntas y conversaciones en estos espacios, respondiendo con soluciones mientras propone
nuestra oferta de valor, ya sea de forma directa o indirecta.

Contenido nativo
Ademas de participar en foros, también podemos pagar por contenido nativo. Esto se refiere a

cuando un medio produce una nota informativa sobre nosotros en su plataforma y la publica,
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lejos del formato publicitario. Los medios poseen unidades especificas para esto, como
InContent de El Pais o ContentLab de La Nacion (Oberlander, 2021, p.271). Esta opcion puede
ser de alto impacto, ya que al ser narrado por un medio de comunicacion, nuestro servicio puede
lograr una alta confiabilidad.

Mensajes directos

Después de obtener los datos de contacto de una persona mediante un Lead Magnet, podemos
enviarle un mensaje directo. Estos mensajes pueden incluir publicidad personalizada que los
acompafie en su Buyer Journey. Enviar correos electronicos es un método econémico de
comunicacion que, al cumplir con una estrategia adecuada de Copywriting, genera un alto
retorno de inversion (Oberlander, 2021, p.296). Ademas, este enfoque permite establecer una
relacion méas cercana con los clientes potenciales y guiarlos de manera efectiva a travées del
proceso de compra.

Marketing automatizado

Es posible automatizar nuestros servicios publicitarios. Los sistemas mas basicos permiten
enviar correos electronicos, pero los mas complejos amplian las posibilidades, incluyendo SMS,
WhatsApp, notificaciones, banners en la web y mas (Oberlander, 2021, p.319). Esta
automatizacioén puede ofrecer mayor eficiencia y escalabilidad en nuestras estrategias de
marketing, facilitando la administracion de la audiencia.

Uso de influencers

Para recomendar un producto o servicio, las personas en las que mas se confia son amigos,
vecinos, profesionales y, actualmente, influencers. Estos son individuos que sobresalen en

plataformas digitales 0 medios de comunicacion al compartir sus puntos de vista sobre un tema
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especifico, influyendo notablemente en una amplia audiencia (Oberlander, 2021, p.322). Son
figuras populares con contenidos que abarcan desde entretenimiento hasta informacion.

Las marcas se estan acercando a influencers, especialmente a aquellos con pequefias
audiencias. Esto debido a que las recomendaciones de celebridades e influencers con millones
de seguidores son recibidas con mayor desconfianza debido a la percepcion de pagos
publicitarios; mientras los influencers con menos seguidores se perciben como méas auténticos
(Oberlander, 2021, p.324). Pues poseen una interaccion mas intima con su publico, que se ha
ganado por su continua interaccion con él.

Para elegir bien a un influencer, debemos considerar tres premisas (Oberlander, 2021,
p.325):

e |atasa de interaccion con su audiencia.
e El nivel de participacion en nuestros temas.
e Con qué otras marcas trabaja y cuantas, evitando a quienes llenan su feed de anuncios.

Es indispensable trabajar con figuras que interactian con nuestro pablico, hablen de
temas relacionados, tengan autoridad para realizar recomendaciones y concuerden con nuestra
imagen de marca.

Marketing de boca a boca y comunidades

El marketing de boca a boca se basa en las recomendaciones. Por lo tanto, las acciones con
nuestros clientes actuales son mas valiosas que las que buscan obtener clientes potenciales
(Oberlander, 2021, p.327). Si nuestro servicio es de calidad y mantiene a nuestros usuarios
contentos, es posible que nos recomienden y sus palabras seran mas valiosas que el resto de

acciones publicitarias.
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Ademas de ofrecer un servicio de calidad, podemos llevar a cabo acciones que motiven

a nuestros clientes actuales a compartir sus experiencias. Algunas de estas son (Oberlander,

2021, p.328-331):

Tabla 25

Estrategias de marketing que motivan a compartir experiencia de los clientes

comentar, compartir, publicar o

Tipode [ Accion En qué consiste Ejemplo
accion
Indirecta | Efecto Mantener a nuestros clientes Darles algin tipo de regalo o
Wow sorprendidos con detalles que reconocimiento;  optar  por
puedan compartir en redes envolturas dignas de  ser
sociales o con amigos. compartidas, etc.
Participar | Analizar los temas que se estan | Tener eventos especiales por
de la abordando en ese preciso alguna fecha, mostrar una
conversaci | momento y realizar una accion | posicion sobre un debate actual,
on que esté relacionada. etc.
Hacer Facilitar el acceso para Posicionar en articulos del blog
contenido | compartir contenido para y en correos algin bot6n para
facil de hacerlo de manera rapida. compartir en redes sociales.
compartir
Directa [ Promover | Pedir a los clientes realizar Prometer un descuento, si suben
el uso de alguna publicacion usando un una foto de su producto con un
hashtags hashtag determinado. Esta hashtag.
accion puede ser mediante la
promesa de un premio o no.
Tener un Ofrecer beneficios exclusivos a | Entregar cupones de descuento
programa | los usuarios que refieran o sean | para amigos. Ofrecer
de referenciados descuentos por cada amigo que
referidos sea referenciado.
Tener un Hacer un acuerdo con usuarios | Distintas marcas tienen
programa | casados con la marca, que embajadores por tiempos
de refleje los valores de ellay especificos, durante este
embajador | tenga un nimero considerable intervalo, los usuarios publican
es de de seguidores donde se en sus redes sociales regalos de
marca establezcan dinamicas de la marca, hablan de ella, etc.
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utilizar un hashtag; a cambio de
beneficios como descuentos,
invitaciones a eventos
exclusivos, cursos, etc.

Se debe ser claro sobre como
participar en el programa, ya
sea por postulacion o invitacion.

Estas acciones, junto con un producto o servicio de calidad, nos permitiran que las
personas nos recomienden. Sus testimonios seran de gran importancia y atraeran mas confianza
hacia nosotros.

Comunidades

Por ultimo, pero no menos importante, tenemos la oportunidad de crear comunidades. Estas se
basan en el instinto humano de estar acompafiado y retnen a personas con intereses u objetivos
comunes (Oberlander, 2021, p.334). Pueden crearse como parte de una red social o entre
plataformas, ayudandonos a enviar mensajes publicitarios y reforzadores de identidad a nuestro
publico.

Algunos consejos para generar una comunidad son (Oberlander, 2021, 335):

e Publicitar su existencia.

e Definirla como parte de la oferta de valor.

e La comunidad no debe ser solo un grupo de admiradores, sino parte de la experiencia
que ofrece el producto o servicio.

e Ofrecer contenido exclusivo para estimular la permanencia y participacion de los
miembros.

e Recompensar a los mas entusiastas 0 activos con descuentos, invitaciones, contenido

exclusivo, etc.
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Al seguir estos puntos, podemos ofrecer a nuestros clientes una experiencia inmersiva
que refuerce la identidad de marca y estimule la publicidad boca a boca. Asi, los vinculos con
los clientes se estrechan, ayudadndonos a conocerlos mejor y a crear fidelidad hacia nuestra
marca.

Conclusion del capitulo

Uno de los mayores pasos para iniciar un negocio es llevar una estrategia publicitaria. Este tipo
de comunicacion brinda visibilidad, lo cual esta estrechamente vinculado a la rentabilidad de
nuestra organizacion y podria ser el elemento clave para el éxito de nuestro emprendimiento,
asi como el punto de mayor relacion con nuestra area profesional.

Primero, observamos qué es una estrategia de marketing, junto con sus principales metas
y tareas. Comparamos las estrategias Push y Pull, mostrando las ocasiones en las que se utilizan.
Vimos las etapas que atraviesa un cliente, desde la identificacion de una necesidad hasta la
adquisicién de un producto o servicio, y puntualizamos la importancia de una presencia de
marca constante y atractiva para ganar posicionamiento y tener mayores probabilidades de
conversion.

Profundizamos en el Marketing de Contenidos, pues esta corriente marca los parametros
para ganar una imagen positiva online. Lo logra a través de publicaciones con informacion
relevante para el publico, permitiendo crear una comunidad de seguidores que aprecian nuestros
aportes, se sienten identificados con la marca y se motivan a adquirirla.

Para iniciar con este método, primero analizamos a nuestro publico e identificamos los
temas que puedan ser atractivos para él. Luego, revisamos las distintas categorias que permiten

diferentes tipos de interaccién con los usuarios y decidimos un formato especifico para esta
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informacion, como articulos, videos, cursos, etc. Aplicamos filtros de valor para asegurarnos de
actuar conforme a los intereses de nuestros posibles clientes.

Después, realizamos una secuencia donde cada una de nuestras publicaciones sigue un
proposito determinado, aprovechando su potencial. Luego, elaboramos una calendarizacion
editorial contemplando la fecha de elaboracion y ejecucion de cada elemento, asi como su
division en publicaciones méas pequefias destinadas a redes sociales.

Integramos técnicas de viralizacion y copywriting para corroborar que el estilo de
redaccion sea adecuado para una intencion publicitaria. Por ultimo, revisamos los distintos
medios en internet por los que podemos interactuar y distribuir nuestro contenido, asi como las
dinamicas internas de cada uno de ellos.

A lo largo de este capitulo, revisamos diversas tareas usuales para humanistas en
empleos dentro de medios de comunicacion. Este conocimiento nos permite desarrollar y ejercer
habilidades directamente relacionadas con nuestra area profesional, ejecutando acciones que

brindan una imagen profesional e incrementan nuestras posibilidades de rentabilidad.
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Capitulo 3: Crear una pagina web

Un sitio web es el canal principal para dar a conocer nuestros servicios. Es el medio de
comunicacion que esta totalmente bajo nuestro control, donde podemos almacenar y organizar
nuestros contenidos como deseamos. Por ello, el segundo capitulo de este trabajo tiene por
objetivo mostrar todos los elementos indispensables para la creacion de este espacio en internet.
Pues, de no realizarlo correctamente, podriamos caer en esfuerzos e inversiones infructuosos
gue no atraeran la atencion del cliente, ni generaran confianza o interés en nosotros. La mayoria
de la informacion de este capitulo proviene del libro Posicionamiento Web para Todos de
Rodrigo Tovar Monge, contrastada y completada con diversos manuales y blogs de tecnologia
y desarrollo web como Rockcontent y WIX blog.

Esta segunda parte se divide en seis secciones. La primera es una consideracién antes de
iniciar, donde se describe el funcionamiento de los navegadores para jerarquizar la informacion
gue muestran en los resultados de una busqueda o un timeline. Posteriormente, en el primer paso
veremos los puntos a tener en cuenta para elegir donde hospedar nuestro dominio y como crear
una pagina web sin necesidad de saber programacion.

En el paso 2, abordaremos la creacion de paginas indispensables para nuestro sitio.
Primero, aquellas que nos presentan a los usuarios, describen nuestra historia, valores y
contacto. Después, las politicas de privacidad, términos, condiciones y todas las consideraciones
legales. Y por ultimo, las paginas que estructuraran los contenidos que publiqguemos. En los
ultimos pasos, nos enfocaremos en optimizar nuestra pagina web. Aqui consideraremos cémo
tener un disefio que retenga a los usuarios el maximo tiempo posible, el énfasis en crear una

interfaz mévil y la edicion de los metadatos.
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Cada una de estas acciones busca acompafiarnos en los pasos elementales de la creacion
de un sitio web. Su fin es la seriedad y el profesionalismo en nuestra imagen en linea. Pues, esto
afecta directamente la confianza del usuario en nosotros y es considerado por los algoritmos de
los navegadores para posicionar nuestro sitio dentro de los primeros lugares de una busqueda.
De esta forma, aumentamos las posibilidades de establecer lazos y convencer a los clientes de
adquirir nuestros productos o servicios.

La relevancia en internet

En el entorno digital, los emprendedores y difusores culturales debemos preocuparnos por saber
navegar en esta inmensidad. A lo largo del desarrollo del internet, los sitios web, las redes
sociales y varios instrumentos de participacion en linea han permitido a millones de usuarios ser
sujetos activos en la determinacion del éxito o fracaso de productos, spots publicitarios, el nivel
de calidad de los servicios, e incluso la quiebra de empresas enteras (Ciraci, 2015, p.20). Por lo
tanto, no es suficiente estar presente en el mundo digital, sino conocer como utilizar este entorno
para darnos a conocer y cumplir con sus exigencias.

Ante el gran nimero de opciones, los navegadores y redes sociales deben jerarquizar las
opciones por importancia. Aungue la relevancia podria parecer subjetiva y circunstancial, los
algoritmos de cada espacio online deciden la pertinencia de presentar cierto contenido dentro de
los primeros lugares en una busqueda o un timeline (Tovar, 2018, p.12). Cuanto mas arriba se
encuentre un contenido, mayores posibilidades tiene de llegar a su publico.

Los criterios utilizados no son fortuitos, ya que los programas tratan de mostrar aquello
que genere mayor confianza, utilidad o goce al usuario. Si bien se puede pagar para aparecer
antes en los resultados, siempre es importante seguir las recomendaciones de optimizacion para

cumplir realmente con las expectativas de relevancia de los usuarios (Tovar, 2018, p.19). De lo
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contrario, podemos realizar pagos en un espacio que no atrae suficiente atencion o genera
confianza.

Por esta razdn, a lo largo de este capitulo se presentaran parametros basicos para cumplir
los criterios SEO -Search Engine Optimization-. Es decir, el conjunto de estrategias y técnicas
de optimizacion que favorecen que una pagina web aparezca organicamente en buscadores de
Internet como Google o Yahoo. Su correcta aplicacion puede causar incrementos relevantes en
el trafico y la visibilidad de las marcas en Internet (Mousinho, 2020). Y asi, cumplir con
elementos que avancen hacia nuestra visibilidad online.

Elegir donde crear la pagina web
Antes de crear una pagina web, necesitamos elegir donde se alojara. Para ello, debemos
seleccionar el host adecuado, es decir, el servidor donde se hospedard nuestra pagina web.
Existen diversas opciones y paquetes en el mercado, por lo que para decidir debemos considerar
elementos como (Tovar, 2018, p.28-43):
e Espacio suficiente para publicar imagenes, videos y todos los textos que pensamos subir.
e La posibilidad de gestionar un correo electronico empresarial, lo cual nos otorga
profesionalidad.
e Capacidad de migrar nuestra pagina a otros hosts si se requiere para aumentar nuestras
ventajas.
e Contar con un certificado TLS (Transport Layer Security) que autentica nuestra pagina

y encripta los datos personales de los usuarios mientras estan en la pagina. Esto se puede

corroborar con un candado junto a nuestro hipervinculo en la barra de busqueda del

navegador.

e Capacidad de editar metadatos y la version movil.
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Al corroborar estos elementos, podemos reflejar una imagen profesional y cumplir con
los pardmetros de calidad de los usuarios y navegadores.
Creadores Web
Es importante aclarar que no es indispensable conocer programacién para tener una pagina web
profesional y eficiente. Actualmente, existen programas llamados creadores web que permiten
editar cada elemento del sitio de manera intuitiva sin utilizar lenguajes de programacion y se
vinculan automaticamente con un alojamiento. Algunos de los més populares son: Wix, Weebly,
Simple Site, Webnode, Squarespace, Jimdo, etc. (Simla.com, 2022). Aunque los requerimientos
mas complejos y originales pueden requerir alternativas mas elaboradas, los emprendedores y
difusores culturales podemos aprovechar al maximo las herramientas que ofrecen estos
programas.
Elegir un paquete
Una vez seleccionado el servicio de hosting adecuado, podremos elegir entre sus diversos
paquetes. Sus servicios pueden incluir opciones bastante diversas como: dominio personalizado,
distintas capacidades de almacenamiento, administracion de formularios, aplicaciones diversas,
gestidn de pagos, etc. A mayor calidad y facilidad de uso, mayor seré el precio (Wix.com, 2022).
Podemos optar por el plan que mejor se acomode a nuestras necesidades y siempre existe la
posibilidad de mejorar el paquete conforme aprendemos a sacar provecho del sitio web.

Cabe afiadir que al escoger nuestro plan, debemos considerar la cantidad de contenido
de iméagenes y videos que subiremos. A mayor numero de elementos, necesitaremos un ancho
de banda superior, de lo contrario, podemos tener una pagina lenta en cargar para el usuario.

Esto puede ser penalizado por los buscadores, lo que reduce la visibilidad de nuestro sitio en la
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lista de resultados (Tovar, 2018, p.28). Ademas, si la pagina no carga bien, se pierde seriedad y
la impaciencia de las personas puede hacer que abandonen el sitio.

Cuidar el nombre del dominio

Una vez contratado nuestro plan, podremos elegir el nombre de nuestra pagina web, también
Ilamado dominio. Es esencial seleccionar uno que sea fécil de recordar y se relacione con el
nombre de la empresa (Tovar, 2018, p.28). Cuanto mas facil sea memorizarlo, mejores seran las
posibilidades de volverlo a encontrar y acceder directamente a él desde la barra de navegacion.
P&ginas indispensables

En un entorno digital con tanta informacion, negocios y estafas, las primeras paginas que
debemos afiadir a nuestro sitio web son aquellas que permiten a nuestros clientes conocernos.
Esto lo logramos mediante secciones que proporcionen nuestra historia, valores y objetivos, asi
como aquellas que muestren nuestro lazo con el mundo fisico, como nimeros telefonicos y
domicilios. De esta forma, podemos generar un vinculo de confianza con ellos.

Nosotros / Acerca de

Para que nuestros clientes estrechen lazos con nosotros, necesitan conocernos. Por ello,
necesitamos una pagina que contenga informacidn sobre la empresa: su historia, mision, valores,
logros y acreditaciones, y posiblemente la presentacion del fundador o equipo. Usar palabras
clave para los buscadores como "negocio”, "agencia", "expertos" ayuda a su posicionamiento
SEO (Seo Guide Wix, 2023). Aqui plasmamos gran parte de nuestras reflexiones realizadas en

el capitulo 1 sobre la identidad de marca y propuesta de valor, sin olvidar considerar el tono de

voz elegido. Agregar algunas imagenes sera de gran valor y ayuda a la confianza.
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Contacto

Proporcionar un canal de contacto con nuestros visitantes puede ser un aspecto realmente
importante. Distintos usuarios pueden buscar una atencion personalizada para asuntos
relevantes, darnos retroalimentacion, o buscar alianzas y negociaciones (Tovar, 2018, p.93).
Esto genera confianza al vincular el plano online al "mundo real”. Podemos integrar formularios,
proporcionar nuestras redes sociales, teléfono, WhatsApp y otros medios de contacto.
Igualmente, un correo empresarial refleja que somos una empresa consolidada.

Términos, condiciones, condiciones y politica de privacidad

Cuando un usuario entra a nuestra pagina web, es necesario dejarle en claro cuéles son los
Términos y Condiciones que debe respetar al hacer uso de nuestro sitio. Estos engloban un
conjunto de términos legales definidos por el propietario de un sitio web, y constituyen un
acuerdo tacito entre la empresa y el usuario (Wix.com, 2024). Al tenerlos, nos podemos
deslindar legalmente de cualquier conflicto que pueda surgir, mientras que su ausencia podria
ser penalizada tanto por los algoritmos de los navegadores como por las leyes de nuestros
respectivos paises.

En la redaccion de estas paginas existen varias alternativas. La mas profesional es
contratar los servicios de una agencia o un especialista, lo cual puede hacerse mediante una
entrevista tradicional o a través de un portal en linea. También hay paginas que generan los
contratos automaticamente al proporcionar los datos de la empresa; algunas son de paga y otras
gratuitas, cada una con distintas credenciales que las respaldan. La siguiente informacion tiene
fines informativos, y la responsabilidad de los aspectos legales de cada sitio web debe analizarse

segun cada caso especifico.
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A continuacion, presento algunos elementos a considerar en la redaccion de esta pagina

segun el servicio de soporte de Wix.com (2023):

Tabla 26

Elementos para redactar términos y condiciones

Elemento

Funcion

Ejemplo

Propietario de
la pagina web

Aclarar cudl es la entidad que
maneja la pagina web.

Ya sea una persona moral o
fisica, debe aparecer el nombre
completo.

Esta pagina web es propiedad y esta
operado por [nombre del operador de
tu pagina web].

Declaracioén de
consentimiento

Declarar que los términos son
un acuerdo legal que controla el
uso del sitio por los visitantes y
usuarios, y al acceder a la
pagina realizan un
consentimiento tacito.

Estos Términos establecen los términos
y condiciones bajo los cuales td puedes
usar nuestra pagina web y servicios
ofrecidos por nosotros.

Al acceder o usar la pagina web de
nuestro servicio, usted aprueba que
haya leido, entendido y aceptado estar
sujeto a estos Términos:

Descripcion del

Definir lo que se ofrece en el

Esta pagina web ofrece a los visitantes

ser relevante, cuéales son los

requisitos para crear una cuenta.

objetivo y sitio [descripcidn de lo que se ofrece en tu
oferta de la sitio web].

pagina

Politica de Definir quién tiene derecho y Para usar nuestra pagina web o recibir
Usuarios permiso de ocupar el sitio, y de | nuestros servicios, debes tener al

menos [agregar numero] afios, o la
mayoria de edad legal en tu
jurisdiccion, y poseer la autoridad
legal, el derecho y la libertad para
participar en estos Términos como un
acuerdo vinculante. No tienes
permitido utilizar esta pagina web o
recibir servicios si hacerlo esta
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prohibido en tu pais o en virtud de
cualquier ley o regulacion aplicable a
tu caso.

Términos Aspectos detallados sobre la Al comprar un articulo, aceptas que: (i)
comerciales venta de productos y servicios. | eres responsable de leer el listado
Por ejemplo, si incluimos un completo del articulo antes de
servicio de suscripcion de comprometerte a comprarlo:
contenido, se deben incluir (ii) celebras un contrato legalmente
tarifas, contenido al que se vinculante para comprar un articulo
accede y términos de cuando te comprometes a comprar un
renovacion. Por otro lado, si articulo y completar el proceso de
realizamos venta de articulos finalizacién de compra.
fisicos, se debe contener Los precios que cobramos por usar
términos generales de nuestros servicios / para nuestros
suministro (envio, productos se enumeran en la pagina
devoluciones, garantias del web. Nos reservamos el derecho de
producto). cambiar nuestros precios para los
productos que se muestran en cualquier
momento y de corregir los errores de
precios que pueden ocurrir
inadvertidamente. Informacion
adicional sobre precios e impuestos
sobre las ventas esta disponible en la
pagina de pagos.
La tarifa por los servicios y cualquier
otro cargo que pueda incurrir en
relacion con tu uso del servicio, como
los impuestos y las posibles tarifas de
transaccion, se cobrardn mensualmente
a tu método de pago.
Politica de Las empresas online que venden | Para cualquier producto no dafiado,
devolucionesy | productos deben presentar su simplemente devuélvelo con los
reembolsos politica de devolucién del accesorios y el paquete incluidos junto

producto y la politica de
reembolso donde se incluyen
instrucciones e informacion
sobre Los procedimientos para

con el recibo original (o recibo de
regalo) dentro de los 14 dias
posteriores a la fecha que recibiste el
producto, y lo cambiaremos o te
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devoluciones y reembolsos.
Esto es importante para cumplir
con las regulaciones de
proteccion al consumidor.
Algunas paginas web que se
ocupan de la venta de bienes
fisicos establecen una politica
de reembolso como un
documento separado.

ofreceremos un reembolso basado en el
método de pago original. Ademas, ten
en cuenta lo siguiente: (i) Los
productos solo se pueden devolver en
el pais en el que se compraron
originalmente; y (ii) los siguientes
productos no son elegibles para la
devolucion: [lista de articulos].

Retencidn del

Es crucial poder cambiar la

Podemos, sin aviso previo, cambiar los

derecho a oferta en o a través de la pagina | servicios; dejar de proporcionar los
cambiar de web sin estar expuesto a los servicios o cualquier caracteristica de
oferta reclamos de los usuarios de la los servicios que ofrecemos; o crear
pagina web. limites para los servicios.
Podemos suspender de manera
permanente o temporal el acceso a los
servicios sin previo aviso ni
responsabilidad por cualquier motivo,
0 sin ningun motivo.
Garantias y Si se ofrece un producto o Cuando recibimos un reclamo de

responsabilidad
sobre servicios
y productos

servicio -gratuito o no- debe
estar en sintonia con las leyes
locales de proteccion al
consumidor. Se puede verificar
estas obligaciones con un
profesional.

garantia valido de un producto que
vendemos, reparamos el defecto
relevante o reemplazamos el producto.
Si no podemos reparar o reemplazar el
producto dentro de un tiempo
razonable, el cliente tendra derecho a
un reembolso total cuando nos
devuelva el producto. Pagaremos el
envio de los productos reparados o
reemplazados al cliente y el cliente
sera responsable de devolvernos el
producto

Posesion de
propiedad
intelectual,
derechos de
autor y logos.

Con el fin de proteger nuestros
contenidos, materiales y
productos, es muy importante
aclarar que los visitantes y
clientes no tienen derecho sobre

El Servicio y todos los materiales
incluidos o transferidos, incluyendo,
sin limitacion, software, imagenes,
texto, graficos, logotipos, patentes,
marcas registradas, marcas de servicio,

110



los articulos escritos, imagenes
y demaés aspectos. Este aspecto
podria ser indispensable para la
difusion cultural y para respetar
la propiedad de nuestros
autores.

derechos de autor. Fotografias, audio,
videos, musica y todos los Derechos de
Propiedad Intelectual relacionados con
ellos, son la propiedad exclusiva de
[Nombre del propietario de la pagina
web]. Salvo que se indique
explicitamente en este documento, no
se considerara que nada en estos
Términos crea una licencia en o bajo
ninguno de dichos Derechos de
Propiedad Intelectual, y t0 aceptas no
vender, licenciar, alquilar, modificar,
distribuir, copiar, reproducir,
transmitir, exhibir publicamente,
realizar publicamente, publicar,
adaptar, editar o crear trabajos
derivados de los mismos.

Derecho a
suspender o
cancelar la
cuenta de
usuario

Para poder evitar el uso
indebido de la pagina web por
parte de los usuarios o evitar la
exposicion como resultado de
una actividad ilegal realizada en
la pagina web. En consecuencia,
los sitios web que ofrecen
servicios de suscripcion
generalmente retienen la
capacidad de suspender o
cancelar la capacidad de un
usuario o cliente para usar la
pagina web o los servicios.

Podemos terminar o suspender de
manera permanente o temporal tu
acceso al servicio sin previo aviso y
responsabilidad por cualquier razon,
incluso si a nuestra sola determinacion
th violas alguna disposicion de estos
Términos o cualquier ley o regulacion
aplicable. Puedes discontinuar el uso y
solicitar, cancelar tu cuenta o cualquier
servicio en cualquier momento.

Indemnizacion

Las paginas web deben tener la
capacidad de solicitar
indemnizacién a los usuarios y
clientes que causen dafios a la
pagina web o a sus propietarios.

Usted acuerda indemnizar y eximir de
responsabilidad a [propietario del sitio
web] de cualquier demanda, pérdida,
responsabilidad, reclamacion o gasto
(incluidos los honorarios de abogados)
que terceros realicen en tu contra como
consecuencia de, o derivado de, 0 en
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relacion con tu uso de la pagina web o
cualquiera de los servicios ofrecidos en
la pagina web.

Limitacién de
responsabilidad.

Es muy importante limitar y
proteger la responsabilidad
potencial que los articulos
compartan. Dichas limitaciones
deben cumplir las leyes locales
aplicables.

En la maxima medida permitida por la
ley aplicable, en ningun caso el
[propietario de la pagina web] sera
responsable por dafios indirectos,
punitivos, incidentales, especiales,
consecuentes o ejemplares, incluidos,
entre otros, dafios por pérdida de
beneficios, buena voluntad, uso, datos
u otras pérdidas intangibles, que surjan
de o estén relacionadas con el empleo o
la imposibilidad de utilizar el servicio.
En la maxima medida permitida por la
ley aplicable, [el propietario la pagina
web] no asume responsabilidad alguna
por (i) errores, errores 0 inexactitudes
de contenido; (ii) lesiones personales o
dafos a la propiedad, de cualquier
naturaleza que sean, como resultado de
tu acceso o empleo de nuestro servicio,
y (iii) cualquier acceso no autorizado o
utilizacion de nuestros servidores
seguros o toda la informacién personal
almacenada en los mismos.

Derecho a
cambiar y
modificar
términos

Para poder cambiar los términos
sin recibir el consentimiento y
aprobacién de los usuarios es
fundamental retener esta
capacidad.

Nos reservamos el derecho de
modificar estos términos de vez en
cuando a nuestra entera discrecion. Por
lo tanto, debes revisar estas paginas
periodicamente. Cuando cambiemos
los Términos de una manera material,
te notificaremos que se han llevado a
cabo cambios importantes en los
Términos. El uso continuado de la
pagina web o nuestro servicio después
de dicho cambio constituye tu
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aceptacion de los nuevos Términos. Si
no aceptas alguno de estos términos o
cualquier version futura de los
Términos, no uses o accedas (0
continles accediendo) a la pagina web
o al servicio.

Emails de
promociones y
contenido

En México se debe contar con
el consentimiento de los
usuarios para mandarles
correos, ya sea para dar
promociones o para
compartirles que hemos subido
nuevo contenido. En esta area
se recomienda consultar un
profesional.

Acepta recibir de vez en cuando
nuestros mensajes y materiales de
promocion, por correo postal, correo
electrénico o cualquier otro formulario
de contacto que nos proporciones
(incluido tu numero de teléfono para
Ilamadas o mensajes de texto). Si no
deseas recibir dichos materiales o
avisos de promociones, simplemente
avisanos en cualquier momento

Preferencia de
ley y resolucion
de disputas.

Se deben definir las leyes y
reglamentos bajo los cuales
estara la pagina web. Es comun
establecer la ubicacion de los
tribunales

Estos Términos, los derechos y
recursos provistos aqui, y todos y cada
uno de los reclamos y disputas
relacionados con este o los servicios, se
regiran, interpretaran y aplicaran en
todos los aspectos Unica y
exclusivamente de conformidad con las
leyes sustantivas internas de [Nombre
del pais / estado], sin respeto a sus
principios de conflicto de leyes. Todos
los reclamos y disputas se presentaran
y usted acepta que sean decididos
exclusivamente por un tribunal de
jurisdiccion competente ubicada en
[Nombre de la ciudad de los
tribunales]. La aplicacion de la
Convencidn de Contratos de las
Naciones Unidas para la Venta
Internacional de Bienes queda
expresamente excluida
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Cada uno de estos elementos, y aquellos que se puedan afiadir, tienen por objetivo prever
situaciones negativas en las que pudiéramos vernos involucrados por nuestros contenidos y
blindarnos legalmente contra ellas. Asimismo, debemos aceptar las responsabilidades que
correspondan segun las leyes vigentes.

Por otro lado, si se recopilan 0 manejan datos personales, es necesario tener una politica
de privacidad web. Esta pagina informa a los visitantes cuéles son y como se utilizan sus datos
personales (Wix, 2023). Tenerla es un requisito para vincular el sitio online con varios servicios
de publicidad, automatizacion y otros, ademas de ser una obligacion legal.

En la siguiente tabla, muestro algunos elementos importantes en la redaccion de esta

pagina segun el servicio de soporte de Wix.com (2023):

Tabla 26

Elementos para redactar politica de privacidad

Elemento Funcién Ejemplo

El tipo de Aclara el tipo de informacién Recibimos, recopilamos y

informacion que | personal que recopilas de los almacenamos cualquier

se recolecta. visitantes de tu pagina web, como | informacion que ingrese en
correo electrénico, nombre, nuestro sitio web 0 nos
direcciones IP, detalles de proporciones de otra manera.
facturacion, nimero de seguro Ademas, recogemos la direccién

social, etc. Los visitantes y usuarios | de protocolo de Internet (IP)
de tu pagina web pueden recopilar | utilizada para conectar tu

la informacion recopilada o computadora a Internet; datos de
recopilarla automéaticamente a inicio de sesion, direccion de
través de herramientas de correo electronico, contrasefia,
monitoreo. informacidn de la computadora y

la conexion y el historial de
compras. Podemos usar
herramientas de software para
medir y recopilar informacion de

114



la sesion, incluidos los tiempos de
respuesta de la pagina, la duracion
de las visitas a determinadas
paginas, la informacién de
interaccion de la pagina y los
métodos utilizados para navegar
fuera de la pagina. También
recopilamos informacion de
identificacion personal (incluido
nombres, correo electronico,
contrasefia, comunicaciones),
detalles de pago (incluida la
informacidn de la tarjeta de
crédito), comentarios, sugerencias,
resefias de productos,
recomendaciones y perfil

personal.
Como se En esta seccion, debes explicar tus | Cuando realizas una transaccion
recopila procesos al recopilar la en nuestra pagina web, como parte
informacion informacion personal de los del proceso, recopilamos
visitantes de tu pagina web. Por informacion personal que nos
ejemplo, cuando tu cliente te envia | proporcionas, como tu nombre,
un mensaje a través de un direccion fisica y direccion de
formulario de contacto, cuando correo electronico. Tu
compra un producto en tu tienda o | informacion personal sera
cuando se suscribe a tu boletin utilizada solo para los motivos
informativo. especificos indicados
anteriormente.
Por qué se Esta seccion debe explicar por qué | Recopilamos dicha informacion
recopila dicha recopilas la informacion personal personal y no personal para los
informacion (PI) de los visitantes de tu pagina siguientes propositos:

web. Por ejemplo, puedes recopilar
direcciones de correo electronico
para tus campafas de marketing o
tus direcciones para fines de envio

e Para proporcionar y operar
los servicios;

e Para proporcionar a
nuestros usuarios
asistencia continua al
cliente y soporte técnico;
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e Para poder contactar a
nuestros visitantes y
usuarios con avisos
generales y personalizados
relacionados con el
servicio y mensajes
promocionales;

e Para crear datos
estadisticos agregados y
otra informacién no
personal, agregada o
deducida, que nosotros o
nuestros socios
comerciales podamos
utilizar para proporcionar
y mejorar nuestros
Servicios respectivos;

e Para cumplir con las leyes
y regulaciones aplicables.

Cbémo se
almacena la
informacion

Tu politica de privacidad debe
detallar cbmo almacenas y usas la
informacion personal de los
visitantes de tu pagina web que has
recopilado. También debes
informar a los visitantes de tu
pagina web si, cuando y como se
comparte dicha informacion con
servicios de terceros o con agencias
legales de cumplimiento, de
acuerdo con las reglamentaciones
locales pertinentes.

Nuestra empresa esta alojada en la
plataforma Wix.com. Wix.com
nos proporciona la plataforma en
linea que nos permite venderte
nuestros productos y servicios.
Tus datos pueden almacenarse a
través del almacenamiento de
datos de Wix.com, las bases de
datos y las aplicaciones generales
de Wix.com. Ellos almacenan tus
datos en servidores seguros detras
de un firewall.

Todas las pasarelas de pago
directo ofrecidas por Wix.comy
utilizadas por nuestra compafiia se
adhieren a los estandares
establecidos por PCI-DSS,
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administrados por el PCI Security
Standards Council, que es un
esfuerzo conjunto de marcas como
Visa, Mastercard, American
Express y Discover. Los requisitos
de PCI-DSS ayudan a garantizar
el manejo seguro de la
informacidn de la tarjeta de
crédito por parte de nuestra tienda
y sus proveedores de servicios.

Como es la
comunicacion
con los
visitantes del
sitio

Si corresponde, debes explicar tus
medios de comunicacion (por
ejemplo, correo electrénico,
mensaje de texto, etc.) y para que
fines (por ejemplo, campafias de
marketing, promociones,
actualizaciones, etc.). Explica
exactamente como te comunicas
con los visitantes de tu pagina web
mediante el uso de informacion
personal recopilada en tu sitio web
y cOmo pueden optar por no recibir
dichos mensajes.

Podemos comunicarnos contigo
para notificarte sobre tu cuenta,
para solucionar problemas con tu
cuenta, resolver una disputa,
cobrar tarifas o dinero adeudado,
para sondear tus opiniones a
traves de encuestas o
cuestionarios, para enviar
actualizaciones sobre nuestra
empresa, 0 cuando sea necesario
para contactarte para hacer
cumplir nuestro Acuerdo de
usuario, las leyes nacionales
aplicables y cualquier acuerdo que
podamos tener contigo. A estos
efectos, podemos comunicarnos
contigo por correo electrénico,
teléfono, mensajes de texto y
correo postal.

Como se usan
las cookies y
otras
herramientas de
seguimiento

Si tu pagina web rastrea
informacion personal mediante el
uso de cookies, por ejemplo, debes
dejar esto en claro a los visitantes
de tu pagina web. Ten en claro qué
herramientas de seguimiento (por
ejemplo, cookies, flash cookies,

(Consultar anexo 1)
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web beacons, etc.) emplea tu sitio
web, qué informacion personal
recopilan y por qué se estan
utilizando.

Cémo es el
procedimiento
para retirar los
datos de la base

Debes explicar como los visitantes
de tu pagina web pueden retirar su
consentimiento para la recopilacion
de informacion personal, asi como

Si no deseas que procesen tus
datos, contactanos a [tu correo
electronico] o envianos un correo
a: [tu direccion postal fisica].

de datos también como pueden eliminar o
cambiar la informacion recopilada.

Enfatizar la Te recomendamos que informesa | Nos reservamos el derecho de

capacidad de tus usuarios sobre tu capacidad modificar esta politica de

cambiar o para cambiar o actualizar la politica | privacidad en cualquier momento,

actualizar la de privacidad de tu pagina web. por lo tanto, revisala con

politica de frecuencia. Los cambios y

privacidad aclaraciones tendran efecto
inmediatamente después de su
publicacion en la pagina web. Si
efectuamos cambios sustanciales a
esta politica, te notificaremos que
se ha actualizado, para que sepas
qué informacidn recopilamos,
como la usamos y en qué
circunstancias, si corresponde,
usamos o divulgamos la
informacion.

Medios de Proporciona direcciones/canales Si deseas acceder, corregir,

contacto para
dudas

validos para que tus usuarios o
visitantes de tu pagina web puedan
contactarte.

modificar o eliminar cualquier
informacidn personal que
tengamos sobre ti, estas invitado a
contactarnos en [tu correo
electronico] o envianos un correo
a: [tu direccion postal fisica].

118




Existen paginas que integran la politica de privacidad dentro de los términos y
condiciones. Otros sitios, por el contrario, separan la politica de privacidad y la politica de
cookies. Estas decisiones dependen del tipo de informacion que utilicemos. Siempre debemos
considerar la opcion que mejor nos resguarde legalmente.

P&ginas de categorias
Independientemente del contenido, es fundamental crear categorias. Esto da orden y estructura
al sitio, y ayuda a los usuarios a navegar y encontrar lo que buscan. Datos significativos para
incluir en las paginas de categorias segun la guia SEO de WIX (2023) son:

e Breve resumen de la categoria.

e Lo que hace Unica a esa categoria.

e Enlaces a las paginas de contenido especificas.

e Enlaces para tener mas informacion.

Con estas divisiones, podemos almacenar nuestro contenido de forma organizada,
cualidad que refleja profesionalidad, ya que transmite claridad y dominio del tema.

Una vez que tenemos las categorias de nuestro contenido, debemos poner orden en todas
nuestras paginas. Para fijar la estructura, es recomendable realizar un organizador grafico que
esquematice como se realizara la navegacion de la pagina (Tovar, 2018, p. 24). Un ejemplo seria

el siguiente:
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Figura 16

Ejemplo de organizacion de sitio web

Pagina de
inicio
1
[ I I I I 1
S Liedriz g Aviso legal Categoria 1 Categoria 2 Categoria 3
nosotros de contacto g g g g

Nota: Imagen adaptada de Tovar, R. (2018). Posicionamiento Web para
todos. Ra-Ma: Madrid. P. 24.

Como se puede observar en este esquema, empezamos nuestra estructura considerando
cudl seré la Pagina de Inicio, donde se recibe a los usuarios, capta su atencion y les muestra los
diversos lugares donde pueden desplazarse. Luego, presentamos las paginas principales o
categorias por las que pueden navegar. Cada categoria puede albergar paginas relacionadas con
su tematica. Es importante destacar que este esquema cambiara segun el objetivo de la pagina 'y
el giro del negocio, sin olvidar satisfacer nuestras necesidades y las de nuestros clientes.

Menu de opciones

Como consecuencia del paso anterior, continuamos con la creacion de un menu de opciones.
Este paso es indispensable porque permitird a nuestro publico encontrar lo que desea y
desplazarse de manera clara'y sin complicaciones (Tovar, 2018, p.86). Carecer de este elemento
podria dificultar mostrar a los usuarios todos los elementos creados para ellos, asi como
desmotivarlos en la basqueda de alguna informacién que poseemos y que podria ser til para

nuestro negocio.
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Crear disefio original

Normalmente, la pagina de inicio es la primera seccion que ven nuestros visitantes. Aqui se debe
presentar el negocio, contar al publico por qué debe elegirnos y enlazar con otras péginas
importantes del sitio web (Seo Guide Wix, 2023). Es indispensable mostrar la identidad de tu
marca y seguir las pautas sobre un disefio original e impactante.

Primero, debemos evitar los sitios que crean una pagina web automaticamente porque,
aungue son opciones econdmicas, su aspecto es poco profesional y original. Optar por este tipo
de disefios transmite la idea de no tener suficientes recursos y ser un producto de baja calidad
(Tovar, 2018, p.38). Blogger es uno de estos casos. Destacarse en el disefio no solo es un factor
estético y de identidad de marca, sino también uno que muestra la profesionalidad de nuestra
labor.

Asi mismo, debemos reflexionar profundamente sobre cada elemento que ponemos en
nuestras paginas. Una pagina abierta desde el navegador como resultado de una bisqueda tiende
a ser abandonada en 3 segundos (Tovar, 2018, p. 33). Colocar algun elemento que llame la
atencion e invite a continuar en el sitio podria ser el factor que nos permita seguir
comunicandonos con nuestro usuario.

Es indispensable que nuestra pagina transmita la méxima informacion en el menor
tiempo posible. Normalmente, se considera que una pagina debe comunicar su importancia en
15 segundos para invitar a seguir explorando el sitio (Tovar, 2018, p. 34). Esto solo se logra con
una estructura adecuada que permita visualizar la informacion mas importante y los elementos

de navegacién -mends- a primera vista.
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Para cumplir con estas recomendaciones, se aconseja realizar dibujos de cémo se planea
que se vea la pagina web, siendo claros y sencillos, pero al mismo tiempo originales. Un ejemplo

de como imaginar la pagina:

Figura 17

Ejemplo de esquematizacion de una pagina de inicio

Q|6 &
Mi restaurante  Tifo. s8634344

ﬁ Nuestra historia Nuestra carta Dénde estamos Blog Reservas

Consulta ya nuestra carta

Entrantes Principal Postres Vinos

Nuestros clientes opinan...

Aviso L |
Footer o8
Mapa del sitio

Nota: Imagen tomada de Tovar, R. (2018).
Posicionamiento Web para todos. Ra-Ma:
Madrid. P. 27

Este tipo de ejercicios visuales permite ordenar los elementos antes de adentrarnos al
programa de creacion web. Podemos ver claramente qué elementos indispensables estamos

incluyendo, cuales nos faltan y si nuestro disefio es original.
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Crear version movil

Los navegadores cada vez dan mayor importancia a la interfaz movil. Anteriormente, este
aspecto puntuaba mejor nuestro SEO, y si no se contaba con ello, la puntuacion se quedaba
igual; sin embargo, recientemente, se ha visto que, si tenemos este disefio, la puntuacion no
sube, pero en caso de ausencia se penaliza la relevancia de nuestro sitio (Tovar, 2018, p. 39).
Esto es fécil de entender, ya que en el mundo de los teléfonos inteligentes, es mas probable que
una basqueda se realice por este medio que en una laptop o escritorio. Actualmente, los software
de creacion de paginas web permiten crear estos formatos de manera directa, sin pedir un pago
mayor ni conocimientos avanzados; solo es cuestion de dedicar el tiempo necesario para tener
este aspecto de forma Gptima.

Editar metadatos

Una vez disefiados todos los elementos internos del sitio web, es momento de observar la
apariencia externa. Los metadatos de una pagina web son los elementos visibles desde los

navegadores como Google (Seo Guide Wix, 2023). Ejemplo:

Figura 18

Visualizacidn de metadatos desde el navegador web.

(=
[
0

Go gle emprendimiento humanista X

in LinkedIn
hitps://es linkedin.com » pulse - Traduci questa pagina  *

Emprendimiento humano | humanista

26 set 2016 — No es lo mismo emprendimiento humano que emprendimiento humanista.
Emprender significa acometer una obra, negocio o empefio, especialmente si ...

Revistas de investigacion UNMSM
https://revistasinvestigacion.unmsm.edu pe » article PDF

El emprendimiento humanista y la supervivencia sin ...

28 dic 2022 — Desde nues- tra mirada creemos que los emprendedores humanistas y su

PKP

capacidad para sobrevivir sin temores en |beroamérica consciente o incons-.

Nota: Imagen de creacién propia. Captura de pantalla del navegador.
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En este caso, podemos editar el titulo que aparecera por cada pagina de tu sitio web y
una breve descripcion que aparece inmediatamente debajo del titulo. Se debe buscar incluir las
palabras clave que ayuden a los usuarios a encontrar nuestra pégina cuando realicen una
busqueda en el navegador (Seo Guide Wix, 2023). La edicidn de este paso normalmente se
realiza dentro del mismo software creador de paginas, sin mayor dificultad.

Conclusion del capitulo

Actualmente, tener un sitio web es un objetivo alcanzable incluso para quienes no son
especialistas en sistemas o programacién. Solo es necesario considerar cada uno de los
elementos que posicionan nuestro espacio y lo presentan como un sitio confiable y seguro. Por
ello, en este capitulo nos hemos basado en diversas guias de Posicionamiento y Desarrollo web,
desde libros como el de Tovar Monge hasta blogs especializados.

Partimos del conocimiento de las formas de jerarquizacion de los navegadores y la
necesidad de cumplir con sus parametros para aparecer en los resultados de busqueda. Luego,
presentamos las pautas para elegir donde y con qué herramientas crear nuestro dominio; hoy en
dia existen posibilidades de creacion y disefio que no requieren conocimientos de programacion.

Después de tener lo necesario, profundizamos en las paginas indispensables para nuestro
sitio: de presentacion, legales, de inicio y categorias. También abordamos la importancia de
tener una interfaz movil y editar los metadatos que aparecen en el navegador cuando nos buscan.

Asi, mediante estos pasos, hemos tratado los puntos esenciales para la creacion de un
sitio web. De esta manera, aseguramos tener un espacio que refleje seriedad y profesionalismo,
generando confianza en nuestros potenciales clientes y, al mismo tiempo, cumpliendo con los
indicadores de los navegadores para aparecer en los resultados de bldsqueda. Todo esto afecta

directamente las posibilidades de éxito de nuestro negocio.
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Capitulo 4: Caso propio
Creé CLIO, Centro de Lengua Italiana, el 1 de noviembre de 2022. En la primera etapa, vi las
dificultades de una escasa formacion administrativa, de medios y publicidad; lo cual me impulso
a informarme mas sobre todos estos rubros. Tres meses después, inicié con la elaboracion de
este trabajo. Tras reflexionar sobre cada uno de los aportes de este proyecto, he podido
solucionar diversas dificultades, optimizar los procesos e impulsar el negocio.

En este ultimo capitulo mostraré lo que he desarrollado con el conocimiento expresado
en los capitulos anteriores. Primero, detallaré como elegi el sector al cual me dedicaria;
comparando la diferencia entre hacerlo de manera espontanea y de forma consciente mediante
los cuestionamientos indicados. Luego, explicaré como estableci una propuesta de valor segun
el esquema de Osterwalder. Aqui, la formacion y el método de planeacion descritos en el
capitulo 1 me permitieron afinar la idea del negocio, eliminando elementos prescindibles y
fortaleciendo otros aspectos.

También describo la identificacion de unidades de negocio que tengo hasta el momento.
Defino el pablico, el producto ofrecido, el funcionamiento especifico para cada contexto y la
promesa que se crea con cada cliente. Después de esto, completo el modelo Canvas, de
Osterwalder, asegurandome de que cada pieza de la planeacidn esté pensada y desarrollada para
evitar imprevistos. En esta misma sintonia, desarrollo los distintos procesos anteriormente vistos
para trazar metas escalonadas y Utiles para mi caso especifico.

Posteriormente, establezco la identidad de marca. Desde los colores y tipografia, hasta
la creacion de un logo y tono de escritura. Me aseguro de que cada componente guarde

congruencia con los deméas y con mi vision. Con esto listo, empecé a crear mi estrategia

125



publicitaria basada en la creacion de contenido. Delimito los temas, secuencia, publicos,
formatos y deméas pormenores que me permiten ser envolvente.

En el altimo punto, muestro el resultado de la pagina web. En ella, sigo la secuencia de
la estrategia publicitaria. También cumplo con los indicadores de confianza, jerarquizo la
informacion y afiado las paginas indispensables. Agrego capturas de la pégina web actual,
evidencia de su adaptacion a dispositivos moviles y la edicién de metadatos mostrados en
navegadores.

Cada paso ejemplifica la importancia de los temas abordados a lo largo de este trabajo.
También, se muestra el impacto de este trabajo en mi vida, pues interviene directamente en la
forma de dirigir mi negocio, impacta en mis finanzas y es uno de los factores involucrados para
lograr la independencia financiera. Es la creaciéon del espacio donde podré explotar mis
competencias de la licenciatura.

Sector del negocio

El area de mi emprendimiento ha estado alineada con toda una trayectoria profesional y de vida.
Por ello, elegi la provisién de servicios como tipo de negocio, pues es el sector con el que estoy
familiarizado y en el que tengo experiencia. Las demas opciones disponibles fueron rapidamente
descartadas, ya que carezco de contactos y conocimientos para llevarlas a cabo.

Respecto al campo de negocio, he escogido la docencia. Dicha actividad fue la primera
opcidén debido a mi trayectoria profesional. Sin embargo, al llevar a cabo la elaboracion de este
trabajo y realizar los cuestionamientos planeados, pude confirmar una buena eleccion. A
continuacion, presento una tabla donde respondo las preguntas guia mencionadas en el capitulo

1 para la eleccion de este elemento:

126



Tabla 27

Analisis personal para determinar de sector de negocio

Elementoa | Preguntas a realizar Respuesta personal
considerar
Intereses ¢Qué actividades disfruto Disfruto ensefiar, siempre me ha gustado
hacer? ¢Cuéales son mis exponer en clase desde nifio. Y, desde
pasatiempos? adolescente, he deseado ser profesor.
Tengo otros pasatiempos, como tejer y
cuidar plantas, he experimentado con ellas
para negocios, pero no me han convencido.
Experiencia | ¢En qué he trabajado o en qué | He sido vendedor de enciclopedias. Pero
tengo experiencia? mayormente tengo experiencia y
formacion docente. Aparte como
linguista, mi formacién profesional
congenia con uno de los perfiles deseados
para la ensefianza de idiomas.
Red de ¢A guiénes conozco que estan He sido anteriormente coordinador de
negocios en un negocio y podrian darme | italiano en una escuela online. Tengo

informacion, asesoria,
asistencia? ;Que cargos tienen?

amigos que son profesores de inglés,
francés y portugués. Durante mi trabajo
anterior he observado como es el
funcionamiento de una escuela de idiomas.

Preferencias

¢Qué caracteristicas me gustaria
que tuviera mi trabajo?

a)

b)

c)

d)

Trabajar con muchas
personas o solo

Ser activo y trabajar afuera o
trabajar en un escritorio
Hacer trabajo fisico, creativo
0 hacer un trabajo que
requiere pensamiento logico
Enfocarse  en  detalles
técnicos o cuidar y hablar
con las personas

a) Me gusta trabajar con muchas
personas,  pero  conservar  mi
individualidad para hacer las cosas
como a mi me gusta.

b) Me adapto a trabajar afuera como en un
escritorio.

c) Prefiero ser creativo y requerir el
pensamiento logico que trabajos
fisicos.

d) Me agrada mas hablar con personas
que checar detalles técnicos, aungque no
me cierro a la posibilidad.
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De esta manera, reafirmé que el campo de negocio donde tengo mayores posibilidades
es la docencia. Tanto mi experiencia como mis gustos se alineaban a esta area. Cuando he tenido
pensamientos intrusivos sobre la posibilidad de experimentar con un negocio de otro tipo o
campo, he podido permanecer firme en mi decision al recordar este ejercicio.

Propuesta de valor

Sin lugar a dudas, el aspecto de mayor importancia, de constante autocritica, observaciéon y
perseverancia, es concretar una idea de negocio. En mi caso, a lo largo de este emprendimiento
he tenido dos propuestas de valor. En este capitulo solo me enfocaré en la primera que fue
realizada y que hasta el momento es el principal servicio.

Esta ideacion fue resultado de mis experiencias como docente en escuelas particulares
de idiomas, como profesor de italiano. Aqui pude observar como cada mes un gran nimero de
estudiantes se inscribian, pero dentro de los primeros meses la mayoria abandonaba el estudio,
ya sea por falta de tiempo para asistir a clases o por la velocidad del curso. En esto hallé un area
de oportunidad y nacié la siguiente propuesta de valor, que expresaré segun el esquema del Dr.
Alexander Osterwalder:

e Costumer jobs (tareas del cliente): Existen personas adultas que, por diversos motivos,
desean estudiar un idiomay se inscriben en cursos para aprender.

e Pains (frustraciones): En los cursos tradicionales de idiomas hay un programa que seguir
en un determinado tiempo. Esto puede tener dos consecuencias: primero, el ritmo de
ensefianza puede ser mucho mas rapido de lo que los alumnos necesitan; y segundo, hay
alumnos que, por cuestiones laborales o familiares, no pueden ajustar sus horarios de
manera estable durante todo el curso, y cada ausencia los atrasa respecto al programa del

profesor. Estos impedimentos son factores clave de por qué, a pesar de la motivacion,
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los alumnos abandonan el curso. Ademas, muchos no desean o no tienen las habilidades
para un estudio auténomo a través de aplicaciones, recursos online u otros métodos, por
lo que la presencia del profesor es indispensable.

e Gains (beneficios): Los alumnos que logran cumplir con su curso sienten gran
satisfaccion. Algunos estudian para aspirar a nuevas oportunidades laborales, otros
porque siempre les ha gustado el idioma o la cultura del pais. Varios tienen un viaje
proximo y desean estudiar para poder desenvolverse en ese contexto.

e Products and services (productos y servicios): Mi producto consiste en un curso de
idiomas dividido en tres partes. La primera es un profesor particular para cada alumno.
La segunda son sesiones de practica tipo laboratorio, para que los alumnos tengan la
posibilidad de practicar de manera constante el idioma. La tercera es una plataforma de
apuntes y ejercicios.

e Pains relieves (aliviadores de frustraciones): Con un profesor personal, evitamos que los
alumnos se atrasen y desanimen, ya que la velocidad de aprendizaje se ajusta a su perfil
y si tienen que suspender una sesion, no les perjudica. Para mejorar las posibilidades de
aprendizaje, existen distintos recursos adicionales.

e Gain creators (creacion de alegrias): Los alumnos que desean estudiar un idioma pueden
inscribirse en nuestros cursos, aprender, mantener la motivacion e ir a su propio ritmo.

Me acerqué con esta propuesta a exalumnos que habian abandonado alguno de mis cursos por
los problemas mencionados; todos expresaron interés y la mayoria se inscribieron. Asi pude
confirmar la oportunidad de negocio. Sobre esta base he ido afinando detalles, especialmente

sobre las caracteristicas del publico, el precio y demas elementos.
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De esta propuesta de valor naci6 mi Producto Minimo Viable. En el momento de
apertura no conocia esta teoria, pero si sabia una cosa: mi economia no me permitia una gran
inversion, por lo que tenia que iniciar de la forma méas sobria posible. Llevé a cabo varias
acciones para preparar el curso y tuve la suerte de no equivocarme demasiado. Una vez conocida
toda la teoria del capitulo 1, pude corroborar cuéles fueron mis aciertos y los aspectos que debia

reformular. Esto lo expreso en la siguiente tabla donde se sefialan las caracteristicas que debe

tener un buen PMV:

Tabla 28
Analisis sobre caracteristicas del PMV antes y después de conocer la teoria.

Caracteristica | Aciertos Reformulaciones

Facil y La inversion principal era dedicar Inicié ofreciendo un laboratorio de

econémico tiempo, mientras la cuestion practica adicional con un elevado
monetaria era economica. namero de horas invertidas. Creeria

que era parte indispensable de mi
La primera y principal inversion era | propuesta, pero puse a prueba su
la licencia de Zoom Plus. importancia y me di cuenta de que
no era necesario tantas actividades.
Los primeros 12 alumnos fueron Hoy solo ofrezco la tercera parte de
exalumnos, por lo que no se invirtid | esas actividades.
en publicidad pagada. Después de
observar que la dinamica de trabajo | Pagué por plataformas que no eran
interesaba, empecé a efectuar necesarias (correo empresarial,
pruebas de pagar publicidad en plataforma de ejercicios), me di
Facebook, siempre hubo buena cuenta de que mis alumnos no lo
recepcion y el nimero de alumnos | necesitaban, y los potenciales
ha crecido, lo que ha corroborado la | clientes no le daban gran valor.
propuesta de valor.

Medible Realizaba una constante Cada vez implemento una estructura
observacién del avance de mi maés grande para recolectar datos
negocio. Preguntaba a los alumnos | sobre la eficiencia y satisfaccion del
todo el tiempo sobre los elementos | producto.
del servicio. Este aspecto se ha vuelto

indispensable, especialmente ahora
que tengo colaboradores.
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Comparable | Desde el inicio, he observado la Tengo identificados a los principales

competencia en las distintas competidores, ya no me comparo
escuelas de idiomas online y con cualquier curso de italiano, pues
presencial. De esta observacion he | tengo bien identificado a los clientes
podido aprender como es su y su perfil.

comunicacion, sus publicaciones,
publicidad y sus productos para
saber si la oferta es novedosa y
acorde a los precios.

Como se puede observar, desde un inicio efectué acciones para poner en marcha la oferta
sin reportar grandes pérdidas de dinero. Una vez conocida la teoria de este trabajo, pude observar
la gran necesidad de medir si todos los elementos de la propuesta inicial eran importantes, y
confirmar la existencia de varios elementos prescindibles. Asimismo, descubri que necesitaba
una mayor estructura para recabar datos y llevar a cabo el método Lean Startup. Gracias a estas
reflexiones, pude reducir gastos y tiempo de inversion.

Anélisis de precio

Cuando inicié el emprendimiento, tuve pocas consideraciones respecto al precio del producto.
En ese momento, solo queria obtener el dinero necesario para solventar mis gastos, sin importar
la cantidad de trabajo que tuviera que hacer. Por ello, comencé con un precio econémico y un
gran namero de horas de trabajo. Cumpli mi objetivo y, al observar el gran interés por la oferta,
empecé a experimentar con precios mas elevados.

Después de cuatro o cinco meses de funcionamiento, tuve la informacién reflejada en
este trabajo. Esto me permitioé incluir dentro de los costos fijos todos los gastos necesarios para
cumplir mi trabajo. Pude prescindir de horas de trabajo superfluas e incluir otros elementos de
mayor atractivo. En la siguiente tabla, muestro las diferencias entre el primer analisis para fijar

el precio y el ultimo:
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Tabla 29

Analisis sobre factores objetivos del costo antes y después de conocer la teoria

Elemento
considerado

Primer analisis

Después de conocer la teoria

Costos fijo

Zoom: 270 MXN
mensuales

Varios elementos se han afiadido a lo largo de
la vida del emprendimiento. En la actualidad
son estos:

Dominio web: 560 anuales

Host: 2800 anuales

Publicidad: 600 mensuales

Luz: 100 mensuales

Internet: 550 mensuales

Zoom: 450 mensuales

Contador: 650 mensuales

Plataforma juegos: 300 mensuales

Costos
variables

Unicamente mano de obra directa

Mano de obra
directa

Después de
investigacion, fijé a 140
MXN la hora de clase.
Laboratorio de practica
con 40 horas, no
considerado al inicio por
asumirlo yo mismo.

Conserve los 140.

El laboratorio de practica se redujo a 16 horas,
pues se confirmd que no eran necesarias tantas
sesiones para conservar valor en la oferta.
Actualmente, estamos por cubrir el nimero de
horas necesarias para considerarse trabajo
remunerado. Tenemos vendidas 135 horas, y
para llegar a este punto necesitamos 150 horas.

Costo total: 270 mensuales + mano 2930 mensuales + mano de obra
de obra
Costo En ese momento, lancé El costo unitario cambia segln el nimero de
unitario: un paquete de 560 MXN, | horas impartidas. No mostraré todos los
donde consideraba 3 calculos, pero determinamos que 100 horas
horas de clase particular | vendidas tendrian un costo unitario de 204;
al mes, que no considero | mientras que 150 horas, un costo de 183.
ningun otro elemento
Margen de gasto por cubrir mas que | Cambia segtn el paquete que elija el alumno, a
utilidad un paquete con mayor nimero de horas, menor

el Zoomy tener el
suficiente dinero para
cubrir mis gastos

margen de ganancia y viceversa.
El méximo margen es de un 60 %, el promedio
es de un 25 %, y el minimo del 2 % (aunque
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personales. este representa la misma cantidad de dinero
real). Todo esto considerando una produccion
general de 150 horas.

Precio base Se crearon distintos paquetes para ofrecer:
2 horas - 740

4 horas - 990

6 horas - 1300

8 horas - 1620

Estos precios incluyen IVA.

Precio de La competencia eran Actualmente, comparo mis precios con
competencia | cursos econémicos que escuelas de prestigio en Idioma italiano que
rondaban los 400 pesos | rondan que en promedio son 1000 el mes de
al mes. curso.

Como se puede apreciar, el analisis de la teoria me ha permitido optimizar los precios. Esto ha
permitido aumentar las ganancias, reducir mis horas de trabajo y obtener una remuneracion justa
por el trabajo, segun los sueldos que he analizado. Asimismo, se ha creado la meta de aumentar
el nimero de horas vendidas para alcanzar una mejor rentabilidad.

De la misma manera, con el conocimiento de la informacion de este trabajo he podido
reflexionar sobre los aspectos subjetivos respecto al precio. Para ello, he creado la siguiente

tabla donde considero el tipo de pablico buscado y las acciones a llevar en consecuencia:

Tabla 30
Analisis sobre tipos de compradores elegidos, su razén y las acciones consecuentes
Tipo de . . :
Razon Acciones para tomar en consecuencia
comprador
Valor Evaluara las ventajas de la - Seguir creando materiales para la
propuesta de valor: las clases plataforma online
personales, el laboratorio para - Mejorar sistema de cobranza 'y
practicar y plataforma. Sabe que | facturacién en tipo suscripcion
el precio por este producto de - Mantener imagen de marca profesional
calidad lo amerita. - Mantener actividades culturales que
suman prestigio
- Mejorar sistema de retroalimentacion del
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curso
- Buscar nuevas formas de fomentar
colectividad

Conveniencia

La publicidad pagada de
Facebook aparecera en el muro
este comprador cuando muestre
intencion de aprender italiano. El
producto llega directamente a él,
se ve atractivo, toma las clases
desde cualquier lugar y promete
acomodarse a él.

- Sequir invirtiendo en publicidad en redes
sociales
- Mejorar flexibilidad de los programas

Al hacer estas reflexiones, he podido enfocar nuevas acciones para seguir justificando los

precios y acercarme al tipo de cliente que valore los esfuerzos.

Unidades de negocio

Realizar este paso me ha permitido pulir la propuesta de valor, deshacerme de elementos

innecesarios y generar ideas para nuevas funciones y mejor publicidad. La siguiente tabla ha

pasado por varias modificaciones a lo largo de mi trayectoria en el emprendimiento y seguira

perfeccionandose. La version aqui presentada contiene reflexiones de mi experiencia en este

primer afo de funcionamiento. Conforme mas interaccion y datos he tenido con los alumnos,

mas he concretado cudl es su perfil, qué los motiv6 a adquirir los servicios y por qué dejan de

utilizarlos.
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Tabla 31

Analisis personal sobre unidades de negocio

permitira escalar o

absoluto. En caso de jornadas

y reconocimiento en el ramo

Nomenclatura | Publico Oferta Funcionamiento ¢Por qué desea esto el cliente? | Promesa
MJA Personas jubiladas y Membresia | EI alumno puede dedicar ¢Por qué quiere este publico El alumno podra
(Membresia amas de casa que todo el tiempo que desee al una membresia? aprender el idioma
para jubilado | buscan ocupar su estudio que le apasiona. Para gastar su tiempo libre en que siempre desed,
0 ama de casa) | tiempo libre en El nimero de clases estudiar algo que le gusta evita el aburrimiento

dedicarse a los temas personales se ajustara a su ¢Por qué quiere gastar su y se siente

que les gustan. La presupuesto y disponibilidad. | tiempo libre en algo que le productivo.

mayoria ha visitado Puede aprovechar al méximo | guste?

Italiay se ha su tiempo libre en el Para aprovechar su tiempo libre

enamorado de la laboratorio realizando y sentirse til y productivo, que

culturay el idioma. No actividades que le son de estd experimentando nuevas

son motivados por interes. cosas

recompensas Si desea estudiar extra puede | ¢Por qué quiere aprovechar su

subsecuentes por saber entrar a la plataforma. tiempo libre para sentirse

el idioma, sino por productivo y vivir nuevas

buscar un pasatiempo. experiencias?

Para no aburrirse y cumplir
metas nuevas.

MTI Persona que trabaja en | Membresia | El alumno podra tomar clases | ¢Por qué quiere este publico El alumno estara en
(Membresia una empresa italiana o en el horario que se ajuste una membresia? camino de obtener
para en un ramo profesional mejor a sus horarios Porque aprender el italiano un mejor nivel de
trabajadores donde el italiano sea complicados. Hay una total representa escalar en su ramo vida, realizacion
de empresa una ventaja flexibilidad, puede cancelar o | ¢Por qué quiere escalar en su laboral y prestigio
italiana) competitiva. Aprender posponer sus clases segun sus | ramo?

este idioma le actividades, no se atrasa en Porque asi mejora sus ganancias
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realizar comercio con
Italia.

Sus horarios tienden a
ser complicados y
saturados.

con poca disponibilidad para
tener clase, siempre cuenta
con la plataforma para
realizar en cualquier
momento actividades de
refuerzo. Podra acceder al
laboratorio siempre que
desee.

¢Por qué quiere mejor salario y
mas reconocimiento en su
ramo?

Porque asi puede tener un mejor
nivel de vida, realizacion
laboral y prestigio

MER Personas que estan Membresia | El alumno podra tener un ¢Por qué quiere este publico El alumno aprendera
(Membresia estudiando y les piden profesor personal que se una membresia? lo mas rapido
para una lengua extranjera ajuste a sus horarios Porque asi puede aprender este | posible para reunir
estudiantes como requisito de escolares, trabajo y demas idioma lo més réapido posible todas las habilidades
con requisitos | titulacion o para actividades. Podra ¢Por qué desea aprender rapido | necesarias para su
por cumplir) ingreso a un posgrado. intensificar el ritmo de el alumno? carrera profesional

Estos alumnos desean aprendizaje tanto como lo Porque asi puede cumplir

aprender rapidamente desee 0 se ajuste a su cuanto antes el requisito y

para poder cumplir el presupuesto. titularse

requisito. O bien, el Podré utilizar la plataforma | ¢Por qué desea titularse o

examen que deben para acelerar su aprendizaje y | aspirar a un posgrado?

presentar es solo es el laboratorio para estar Para continuar prepararse para

comprension lectora, continuamente en préctica. su carrera profesional

por lo que no estan

interesados en avanzar

en todas las

habilidades.
MPV Personas que tienen Membresia | EI alumno podra tener un ¢Por qué quiere este publico El alumno podra
(Membresia una pareja, familiar o profesor personal que se una membresia? aprenderay
para personas | amigo en ltalia y este ajuste a sus horarios. Porque desean poder experimentara
que tienen vinculo es el principal Laboratorio de préctica para | comunicarse con sus conocidos | aquello que le ayude

para estudiar italiano.

adentrarse en la cultura

o familiares italiano y/o entrar
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vinculos
personales)

Asi mismo se incluyen
a personas que tienen
ascendencia italiana,
3ra generacion en
adelante, posiblemente
también tenga
ciudadania italiana, no
hablan italiano y
desean conectar con
sus raices.

Algunos de ellos
desean cambiar de
residencia o tramitar la
ciudadania italiana en
un futuro. La mayoria
ya conoce ltalia.

italiana y fortalecer el
conocimiento que se tiene al
respecto.

El alumno aprende mientras
conoce la cultura.

Este tipo de alumnos son
canalizados con profesor
nativo, pues tienden a
preferirlo.

en contacto con sus raices
italianas

¢Por qué desean comunicarse 0
entrar en contacto con sus
raices?

Para tener mayor aceptacion por
sus familiares y otros miembros
de mismas raices

¢Por qué desean mayor
aceptacion?

Para sentirse parte de la cultura
italiana

a sentirse parte de la
cultura italiana

MVI
(Membresia
para viaje
préximo)

Personas que se estan
preparando para un
viaje a Italia, ya sea
por motivos
profesionales o
turisticos. Desean
Ilegar al destino
conociendo un poco
del idioma para
desenvolverse mejor
en el ambiente.

Membresia

El alumno podré tener un
profesor personal que se
ajuste a sus horarios. Tendra
un namero de clases que
desee y se ajuste a su
presupuesto. La mayoria
prefiere un profesor nativo
que le imparta paquetes altos
en numero de horas.
Laboratorio de practica para
practicar y aprender mas
rapido.

Ocupa la plataforma para
darle velocidad a su
aprendizaje.

¢Por qué quiere este publico
una membresia?

Porque asi puede aprender lo
maximo posible antes de su
viaje

¢Por qué quiere aprender lo
maximo posible antes de su
viaje?

Para poder comunicarse
adecuadamente en el entorno
¢Por qué desea comunicarse
adecuadamente en el entorno?
Para sentirse orientado, a salvo,
con herramientas necesarias

El alumno podra
aprender para
sentirse orientado, a
salvo, con
herramientas
necesarias para
desenvolverse en
Italia y poder
disfrutar asi mejor su
viaje
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para desenvolverse en Italia y
poder disfrutar asi mejor su
viaje

MEP Personas que buscan Membresia | EI alumno podra tener un ¢Por qué quiere este publico El alumno podra
(Membresia ser poliglotas 0 aman profesor personal que se una membresia? tener un guia experto
para los idiomas. La ajuste a sus horarios. Lidian | Porque puede practicar de en el idioma que
estudiantes mayoria habla inglés, y con sus actividades diarias y | manera constante y flexible, pueda responder a
poliglotas) estan buscando clases con los horarios de otros junto con la guia de un profesor | todas sus preguntas,
de otros idiomas como cursos. Tendra un namero de | ¢Por qué desean aprender de preferiblemente
francés, italiano, clases que desee y se ajuste a | manera constante y flexible con | nativo. Y al mismo
aleman. Es posible que Su presupuesto. la ayuda de un profesor? tiempo, poder tener
estén estudiando varios Tendran un laboratorio de Porque asi pueden gozar de las | toda la flexibilidad
idiomas al mismo practica para practicar y ventajas de tener un profesor necesaria para tener
tiempo. La mayoria no aprender mas rapido. mientras manejan el resto de sus | mas cursos de
tiene una motivacion Ocupa la plataforma para horarios. idiomas y cumplir
exterior para estudiar darle velocidad a su ¢Por qué quieren un profesory | con el resto de sus
el idioma, sino por el aprendizaje. manejar al mismo tiempo sus actividades.
mero placer de sumarlo Casi siempre piden otros horarios?
como nueva capacidad. idiomas que sigan lamisma | Para poder tener un guia
modalidad experto en el idioma que pueda
responder a todas sus preguntas,
preferiblemente nativo. Y al
mismo tiempo, poder tener toda
la flexibilidad necesaria para
tener mas cursos de idiomas y
cumplir con el resto de sus
actividades.
MNB Personas que tienen Membresia | EI alumno podra tener un ¢Por qué quiere este publico El alumno podra

por objetivo aprender
su primer idioma

profesor profesional que le
ayudara a alcanzar su

una membresia?

tener todos los
recursos necesarios
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(Membresia
para nuevos

extrajero. La mayoria
tienen malas

objetivo de aprender su
primer idioma extranjero.

Porque tendra a un profesor que
se ajuste a su ritmo de

para aprender su
primer idioma

bilingles) experiencias al no Esto se lograra porque iraa | aprendizaje y con bastante extrajero bajo la guia
haber aprendido bien el su ritmo, con la préctica practica. de un profesor
inglés a pesar de sus necesaria hasta dominar el ¢Por qué desean un profesor personal que le
esfuerzos. Eligen el tema. La mayoria de estos que se ajuste a su ritmo y con ayudara a solucionar
italiano por considerar alumnos no piensan en alta practica? cualquier obstaculo.
que su aprendizaje sera aprender rapido, sino por fin | Porque asi podra superar
mas sencillo, ademas hablar un idioma extranjero. | cualquier obstaculo y podra
de tener un gusto Las clases se ajustaran a su aprender el idioma
general y superficial de presupuesto y horario, siendo | ¢Por qué desea aprender el
la lengua italiana. conveniente minimo 2 clases | idioma?
de 30 minutos. Porque cumplird una meta de
El laboratorio de practica le | autorrealizacion al hablar su
permitira a los estudiantes primer idioma extranjero.
practicar para empezar a
dominar los temas.
La plataforma serd un
refuerzo de temas y
aprendizaje en momentos
distintos.
MNA Alumnos nifios que Membresia | EI padre podré inscribir asu | ¢Por qué quiere este pablico Los padres podrén
(Membresia estan siendo motivados hijo al nimero de clases que | una membresia? inscribir a sus hijos
para nifios y por sus padres. El considere conveniente segun | Por que los padres desean que para tratar de

adolescentes)

padre desea que su hijo
hable distintos idiomas
pensando que esto le
abrira puertas laborales
en el futuro. El alumno
si muestra interés por
el italiano,

sus horarios y presupuesto.
Las clases personales
permitiran que el alumno
pueda aprender a su ritmo,
con toda la dedicacién que
requiere y practica que se
necesita para dominar el

el alumno en un futuro domine
distintos idiomas

¢Por qué desean gue sus hijos
aprendan distintos idiomas?
Porque de esta manera les
podran ayudar a tener mejores
oportunidades profesionales

asegurarles una
mejor vida al tener
mejores
oportunidades
laborales en un
futuro.
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posiblemente esté en
clases de otros idiomas
al mismo tiempo. El
padre tiene la Gltima
decision.

tema. No ira presionado el
alumno por seguir un
programa fijo.

Las clases de laboratorio le
permitiran practicar de
manera lidica y la plataforma
a reforzar conocimientos si lo
desea.

¢Por qué desean que tengan
mayores oportunidades
laborales?

Para tratar de asegurarles una
mejor vida.
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En latabla anterior, como se puede observar, tengo Unicamente un producto que ofrezco
a distintos publicos: la Membresia. En cada publico, el funcionamiento, la motivacion y las
promesas son distintos, ya que tienen un aprovechamiento caracteristico de su grupo. Esto
permite que cada unidad de negocio use su propia publicidad para atraer a los alumnos y revela
cuéles son los puntos mas importantes para seguir mejorando el servicio.
Lienzo Canvas
Una vez ideado y delimitado el producto, podemos corroborar si tenemos todos los demas
elementos considerados gracias al Modelo de Negocios de Osterwalder, uno de los principales

recursos retomados en distintas guias.

Tabla 32

Analisis personal sobre el Modelo de Negocio propio

Elemento Aplicacion

Segmentos de La empresa tiene 8 segmentos de mercado, divididos en 14 unidades de
mercado negocio identificados en la tabla de identificacion de promesas.
Propuesta de La empresa ofrece ensefianza del idioma italiano de alta calidad y
valor profesionalidad. Sus servicios se centran en la personalizacion de la

ensefianza, ajustando el ritmo de trabajo de acuerdo a la disponibilidad
del alumno y su tiempo necesario para aprender. Los recursos usados se
centran en la practica constante del idioma, sin dejar a un lado la
flexibilidad.

El aprovechamiento de cada segmento de mercado de nuestra propuesta
de valor se destaca en la tabla de Caracteristicas de los productos segun
Sus promesas.

Canales de Todos los servicios se dan a conocer y se entregan de forma online,
distribucion desde la publicidad, seguimiento, venta y prestacion del servicio.

- La publicidad se distribuye por medio de redes sociales: Facebook e
Instagram. Se estan incorporando TikTok y LinkedIn.

- El seguimiento y venta se realiza por medio de mensajeria WhatsApp.

Relaciones con | La comunicacion general se realiza por medio de WhatsApp, donde el
los clientes profesor tiene contacto directo con el alumno para agendar sus clases y
ocupan la plataforma de Zoom para tener las sesiones.
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Fuentes de
ingreso

Los ingresos se perciben mediante la suscripcion mensual de nuestros
Servicios.

Recursos clave

Para las actividades es indispensable contar con los siguientes recursos:

Servicio de luz

Internet de alta velocidad minimo 40 Mbps

Equipo de codmputo equipado con micréfono

Lugar silencioso y comodo para impartir clases

Cuenta prémium de Zoom

Suscripcion a plataforma de actividades ludicas personalizadas
Host para albergar pagina web

Licencia de dominio web

Cuenta bancaria

Plataforma para recepcion de pagos por tarjeta de crédito

Actividades
clave

Para llevar a cabo nuestras actividades tenemos las siguientes areas de
trabajo:
Publicidad:

Atencion a clientes:

Publicidad pagada: Se crea poster publicitario, luego se sube a
Meta business y se le asigna el presupuesto publicitario del mes.
Manejo de redes: Se crean imagenes para redes sociales, y se
suben como publicaciones en las distintas plataformas.

Dar informes: Cuando un potencial cliente ve la publicidad, y
escribe al nimero de WhatsApp, se manda saludo, nombre de
quién atienda y se comparte informacion del curso, al final se
pregunta si desea una clase muestra.

Agendar clases: Si el alumno comenta que desea una clase
muestra, se pregunta en cual horario seria mejor para él. Una
vez que el cliente responde, se pregunta a los profesores cuél
podria tomarlo, se habla por separado tanto con profesor como
con el alumno para coordinar la clase muestra, se pide al
profesor enlace de acceso y se manda al alumno. El dia de la
clase, se manda un recordatorio al profesor y al alumno.
Seguimiento de venta: Una vez que el alumno ha tomado clase
muestra, se manda un mensaje al alumno, se le pregunta si le ha
gustado la clase y si desea inscribirse. En caso de recibir una
negativa, se elimina la conversacion. En caso de recibir una
afirmacion, se pregunta el nimero de clases que desea tener, se
confirma el precio y se mandan datos de pago. Una vez recibido
el comprobante, se manda informacion sobre el curso y se pasan
los datos de contacto y plan del alumno al profesor asignado
para su seguimiento.
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Contabilidad:

- Cobro de mensualidades: cada dia 1.° y 15 de cada mes se
corrobora el pago de alumnos de los alumnos. En caso de no
haber realizado pago, se manda un mensaje para verificar si
todo esté en orden.

- Control de horas ensefiadas a profesor personal: Cada 1y 15 se
corrobora el nimero de horas que el profesor ha ensefiado a los
alumnos. Los dias 1.° se corrobora los alumnos que cumplan un
mes de en esa fecha y se realiza pago de aquellos alumnos al
profesor. Los dias 15 de cada mes, se corrobora el resto de
alumnos que cumplen un mes en esa fecha y se efectua el pago.

Operaciones:

- Clase muestra: el profesor de clase muestra idealmente seré el
mismo que serd asignado como profesor personal. Asi que,
inicia por presentarse, comentar algo de su trayectoria, comentar
brevemente los servicios que tiene CLIO, llenar un cuestionario
de conocimiento del alumno, mide su nivel en el idiomay
realiza una breve actividad de acuerdo al nivel del individuo. Al
finalizar, se despide del alumno, le dice que espera que se
inscriba para comenzar clases y termina la llamada. Por ultimo,
manda un mensaje a Atencion a Clientes para avisar que ha
terminado.

- Profesor personal: cuando tiene un nuevo alumno, le manda
mensaje de bienvenida y coordina los horarios de clase. En la
primera clase, felicita al alumno por su decision, corrobora el
tipo de membresia, le vuelve a recordar todos los servicios a los
que tiene acceso. Durante todo el proceso de ensefianza
personaliza el aprendizaje, practica de manera constante hasta
que el alumno ha aprendido el tema y continGia con el siguiente
punto.

- Profesor de laboratorio: Imparte sesiones de préctica segun
corresponda al calendario por semana.

Asociaciones
clave

Actualmente, no se posee ninguna asociacion.

Dentro de posibles asociaciones estan con agencias de viajes para
publicidad mutua. También se considera observar si se puede ofrecer
descuentos a trabajadores de ciertas empresas.

Estructura de
costos

Este andlisis se ha realizado en el paso “Fijar precio”
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En este esquema, podemos ver que varios datos han sido trabajados en los pasos
anteriores, verificando que toda la informacidén se encadena una con otra para tener lo
indispensable para la empresa. Asimismo, este esquema profundiza en otros elementos nuevos
que dan pie a mayor organizacion y su elaboracion permite ahondar cada vez mas en ellos.

Para ser sincero, cuando inicié operaciones en mi empresa, conocia esta informacion y
la tomé en cuenta, pero no me detuve a realizarla por escrito. Después de completar esta tabla,
con el tiempo de reflexién que requiere, surgen nuevas ideas y formas de organizacion.
Ademas, se evitan errores de comunicacion que cometi y que me hicieron perder dinero por la
poca formalidad en su momento.

Trazar la direccion de nuestros esfuerzos.
Después de tener la planeacion general de la empresa, fue muy importante aterrizar los
resultados que podria tener y establecer los pasos necesarios para alcanzar nuestras metas. Para
ello, creé la siguiente mision, vision y valores para la empresa:
e Mision: Ser un espacio online de difusion y aprendizaje flexible, personal y de alta
calidad del idioma y cultura italiana para todos aquellos enamorados de Italia.
e Vision: Ser uno de los principales y mas prestigiosos centros culturales online para toda
persona que desee conocer mas sobre Italia en México.
e Valores:

o Comprensién

o Amabilidad

o Profesionalidad
o Escucha activa
o Diversion

o Amor

o Constancia

o Honestidad
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Posterior a ello, he creado el siguiente analisis FODA para situar donde me encuentro

en mi punto de arranque:

Tabla 33
Analisis FODA del negocio propio

De la organizacion

Del entorno

Fortalezas

Oportunidades

e Creatividad e iniciativa para crear
todo tipo de elementos que
favorezcan tanto el aprendizaje como
los procesos de administracion y
publicidad

e Conocimiento de herramientas
online basicas

e Profesores con alta experiencia
ensefiando

e Inmediatez en la transmisién de
recursos de aprendizaje y de la
publicidad

e Posibilidad de llegar a distintas
partes del pais y el mundo.

Debilidades

Amenazas

e Falta de capital para invertir en
personal o herramientas de
administracién o aprendizaje.

e Falta de continuidad en proyectos
por falta de tiempo.

e Alto numero de competidores en
precios y en prestigio

e Materiales gratuitos para aprendizaje
autodidacta

e Competidores con mayor capital
para invertir en tecnologias de
aprendizaje.

Después de analizar mi situacién actual gracias a esta informacion, empecé a establecer

objetivos a 10, 5 y un afio, todo siguiendo las pautas marcadas en el capitulo 1 de este trabajo.

El resultado fue la siguiente tabla:
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Tabla 34

Visidn y objetivos del negocio propio

Vision

Objetivos a 10 afios

Objetivos a 5 afios

Objetivos de este afio

Ser uno de los
principales y mas
prestigiosos
centros
culturales online
para toda
persona que
desee conocer
mas sobre Italia
en México.

Tener un sistema
consolidado de
membresia

(150 alumnos activos,
todos los requerimientos
procedimentales
necesarios listos, y tener
cursos de actualizacion
pedagogica)

Tener 70 alumnos

Tener 40 alumnos
activos

Contar con todos
los procedimientos
y estructuras
necesarios para
atenderlos.

Mejorar herramientas
de evaluacion por
parte de los alumnos
al curso

Crear un reglamento
interno para alumnos

Crear un manual de
procedimientos de
actividades clave
completo

Tener varios talleres
operando (8 al afio)

Tener 5 talleres
operando al afio

Tener 3 talleres
operando al afio

Crear publicidad
especial para talleres

Tener

programacion de
todos los eventos
de manera anual.

Tener un formato
Unico de planeacion
de taller

Tener talleres
distintos a lo largo del
afo y guardar sus
planeaciones

Tener unas finanzas
sanas donde se cubren
gastos de operacion y se
crea ahorro

Lograr laboratorio
de préactica de 16
horas mensuales
remunerado. (Tener
200 horas de
ensefianza)

Tener 150 horas de
ensefianza

Tener 5 alianzas

Tener 2 alianzas

Tener 1 alianza

146



estratégicas

publicitarias o
comerciales.

estratégica

Cumplir con
requisitos legales para
poder tener alianzas.

Ser un medio de
comunicacion cultural
(Tener un blog
funcionando con 1
entrada minimo por
semana, tener un pddcast
con una publicacion a la
semana. Publicar 2
imagenes por semana en
cada red social y
publicar 2 videos por
semana en las redes)

Tener minimo una
persona trabajando
especialmente para
el area de
marketing

Aumentar margen de
ganancia de los
servicios y crear
ahorro.

Tener un blog
funcionando con 2
entradas al mes.

Tener un blog con una
entrada al mes.

Tener pddcast con
dos publicaciones
al mes

Crear podcast publico
con un episodio al
mes

Publicar 1 imagen
en redes sociales a
la semana.

Publicar 1 imagen en
redes sociales cada 15
dias

Publicar 1 video
por semana en
redes

Publicar un video
cada 15 dias

Tener un alto sentido de
comunidad

(Tener 3 ventas al mes
de productos como
sudaderas, bolsas,
termos, etc que
relacionen la marca)

Tener tienda de
productos de la
marca con minimo
5 objetos distintos
con diversos
disefios.

Generar tienda de
productos en la pagina

Tener minimo 3
productos distintos
con diversos disefios

Tener 1 venta al
mes

Tener toda la parte de
logistica y cobro lista
para vender

Ser un referente
conocido para adentrarse
en la cultura italiana.
(Haber logrado 2
menciones de medios de
comunicacion o

Haber logrado 1
mencion en medios
de comunicacion o
especialistas sin
haber pagado
publicidad o tener

Tener un acto visible
en algun espacio para
emprendedores, un
taller universitario o
similar
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especialistas sobre la
marca, independiente a
las alianzas estratégicas
y a publicidad pagada)

una alianza.

Tener 2 menciones
al afio de medios de
comunicacion,
influencers o por
nuestros aliados
pagado o pactado.

Tener una lista de
medios de
comunicacion,
influencers o aliados
que podrian ser
relevantes para
conseguir mas clientes
segun nuestros
publicos.

Ser un centro de
aprendizaje eficaz
(Haber logrado que 10

Haber logrado que
minimo 3 alumnos
se certifiquen como

Haber logrado que 1
alumno certifique B1

Formalizar un
presupuesto destinado
a apoyar
econdmicamente en el
pago del examen de
certificacion B1 a
alumnos

alumnos se certifiquen minimo B1.

nivel B1)

Este ejercicio me permiti6 visualizar dos puntos que creo indispensables. Primero, me motiva
crear metas posibles, pero que requieren un esfuerzo determinado para alcanzarlas. Segundo,
me permite plantear la creacion de otras areas complementarias que fortalecen la empresa y
aterrizar ideas para su ejecucion.

Posteriormente, completé este proceso de planificacion mediante la siguiente tabla,
vista en el capitulo uno. Aqui, identifico las estrategias que debo seguir para cumplir los
objetivos inmediatos, como repercuten en las ventajas y desventajas identificadas en mi analisis

FODA y como refuerzan uno de los valores delimitados como parte de la empresa.
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Tabla 35

Estrategias a seguir segun objetivos a corto plazo en el negocio propio

Objetivo a corto plazo

Estrategia seguir

Ventaja que refuerza

Desventaja que atenda

Valor reforzado

Mejorar herramientas de evaluacién por
parte de los alumnos al curso

Crear un reglamento interno para
alumnos

Crear un manual de procedimientos de
actividades clave completo

Cumplir con requisitos legales para poder
tener alianzas.

Habilitar el espacio en la plataforma para
seguimiento personal de los alumnos

Lograr que 1 alumno certifique B1

Dedicar media hora
al dia para llevar a
cabo actividades de
mejoramiento de
procesos
administrativos.
Nombre de area:
Administracion.

- Creatividad e iniciativa
para producir todo tipo de
elementos que favorezcan
tanto el aprendizaje como los
procesos de administracion y
publicidad

- Conocimiento de
herramientas online bésicas

- Competidores con mayor
capital para invertir en

tecnologias de aprendizaje.

- Falta de continuidad en
proyectos por falta de
tiempo

- Alto nimero de
competidores en precios y
en prestigio

Constancia
Profesionalidad

Crear publicidad especial para talleres

Tener un blog con una entrada al mes.

Publicar 1 imagen en redes sociales cada
15 dias

Publicar un video cada 15 dias

Dedicar una hora al
dia en actividades de
marketing y
generacion de
comunidad. Area:
Marketing

- Creatividad e iniciativa
para crear todo tipo de
elementos que favorezcan
tanto el aprendizaje como los
procesos de administracion y
publicidad

- Conocimiento de
herramientas online béasicas

- Competidores con mayor
capital para invertir en

tecnologias de aprendizaje.

- Falta de continuidad en
proyectos por falta de
tiempo

- Alto nimero de
competidores en precios y
en prestigio

Constancia
Profesionalidad
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Tener una lista de medios de
comunicacion, influencers o aliados que
podrian ser relevantes para conseguir
mas clientes segun nuestros publicos

Crear podcast publico con un episodio al
mes

Tener 1 alianza estratégica

Tener un acto visible en algin espacio
para emprendedores, un taller
universitario o similar

Tener 3 talleres operando al afio

Tener talleres distintos a lo largo del afio
y guardar sus planeaciones

Tener un formato Unico de planeacién de
taller

Dedicar 1 hora
sabatina para analizar
talleres y sus
requerimientos

- Creatividad e iniciativa
para crear todo tipo de
elementos que favorezcan
tanto el aprendizaje como los
procesos de administracion y
publicidad

- Conocimiento de
herramientas online basicas

- Competidores con mayor
capital para invertir en

tecnologias de aprendizaje.

- Falta de continuidad en
proyectos por falta de
tiempo

- Alto nimero de
competidores en precios y
en prestigio

Constancia

Profesionalidad

Crear tienda de productos en la pagina

Tener minimo 3 productos distintos con
diversos disefios

Tener toda la parte de logistica y cobro
lista para vender

Dedicar media hora
al dia y dos horas
sabatinas a Proyectos
Especiales

- Creatividad e iniciativa
para crear todo tipo de
elementos que favorezcan
tanto el aprendizaje como los
procesos de administracion y
publicidad

- Competidores con mayor
capital para invertir en

tecnologias de aprendizaje.

- Falta de continuidad en
proyectos por falta de
tiempo

- Alto numero de

Constancia

Profesionalidad
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Tener cursos de auto acceso nivel Al.

- Conocimiento de
herramientas online basicas

competidores en precios y
en prestigio

Aumentar margen de ganancia de los
servicios y crear ahorro.

Tener una tarjeta
especial para la
empresa, para llevar
mejor contabilidad

Creatividad e iniciativa para
crear todo tipo de elementos
que favorezcan tanto el
aprendizaje como los
procesos de administracion y
publicidad

Falta de capital para invertir
en personal o herramientas
de administracion o
aprendizaje (a mayor
alumnos, mayor ganancia)

Constancia
Profesionalidad

Honestidad

Establecer sistema de pagos recurrentes

Mantener unas

- Creatividad e iniciativa

- Falta de capital para

Profesionalidad

para gestionar mejor la cobranza finanzas sanas y para producir todo tipo de invertir en personal o Honestidad
cumplir con todos los | elementos que favorezcan herramientas de
Formalizar un presupuesto destinado @ | cumplimientos tanto el aprendizaje como los | administracion o
apoyar economicamente en el pago del | fiscales procesos de administracion y | aprendizaje.
examen de certificacion B1 a alumnos publicidad - Falta de continuidad en
- Conocimiento de proyectos por falta de
herramientas online basicas | tiempo (al conseguir la
plataforma de pagos
recurrentes, se gasta menos
tiempo en cobranza)
Tener 40 alumnos activos (membresia) Seguir invirtiendo en | - Conocimiento de Falta de capital para invertir | Constancia

Aumentar la matricula de alumnos con
mensualidad 30 alumnos con mensualidad
completa (no seran contados alumnos con
algun tipo de descuento).

publicidad

herramientas online basicas
- Inmediatez en la trasmisién
de recursos de aprendizaje y
de la publicidad

- Posibilidad de llegar a
distintas partes del pais y el
mundo.

en personal o herramientas
de administracion o
aprendizaje (a mayor
alumnos, mayor ganancia)
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Sin duda alguna, hacer estas reflexiones me permite aterrizar todo el analisis y planificacion
realizados en esta seccion en acciones concretas para llevar a cabo cada dia. Asi, parti desde la
parte mas abstracta de la mision, vision y valores hasta las actividades cotidianas necesarias
para cumplir aquellas metas.

Identidad de marca

Uno de los puntos mas interesantes que realicé fue la creacion de la identidad de marca.
Cumplir este proceso proporciona una imagen de profesionalismo para los clientes y al mismo
tiempo refuerza la autopercepcion del negocio. Para llevar a cabo esta seccion, identifiqué las

caracteristicas que definen la personalidad de la marca y, por ende, su comunicacion:

Figura 19

Caracteristicas de identidad de marca del negocio propio

Amistosa @ Autoritaria
Joven e o Madura
innovadora y clasica
Alegre @ Seria
Apta para () ! Dirigida a un
todo publico nicho concreto
Convencional o Rebelde

En este caso, elegi que el negocio tuviera una personalidad similar a la autopercepcion de mi
mismo. Desde la identificacion, seria mas facil para mi realizar toda la comunicacion
publicitaria. Ademas, estas caracteristicas me han permitido generar un ambiente de confianza
para la practica de mis alumnos, demostrando su eficacia.

En la misma linea, retomé todos los valores empresariales y delimité las acciones que

debe realizar el negocio para expresar dichos conceptos:
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Tabla 36

Acciones consecuentes a los valores empresariales del negocio propio

Emocion o valor Qué acciones hago para expresarlo

Comprension Los alumnos de CLIO son entendidos como seres humanos con
Escucha activa distintos tiempos, ritmos de aprendizaje y habilidades. Cada uno es
seguido segun su caso especifico en sus clases.

Amor Nuestra comunidad se basa en el amor a la cultura italiana. Gran parte
Diversion de nuestras actividades estan pensadas en el disfrute, convivencia
armoniosa y apreciacion de la belleza.

Amabilidad Desde el servicio al cliente hasta la forma de impartir nuestras clases,
toda interaccion del personal CLIO se basa en la amabilidad para tener
un ambiente de total armonia.

Profesionalidad Las actividades de ensefianza, administracion, publicidad y demas
areas se conducen bajo todo el complejo de valores y capacidades que
requiere un servicio profesional, con alta responsabilidad vy
comprometida en alcanzar la satisfaccién del alumno.

Constancia Si bien la flexibilidad es parte indispensable de nuestras dinamicas de
ensefianza, también se busca que por medio de todos los recursos
disponibles para el alumno, este continlle de manera constante el
aprendizaje. Asi mismo, entre trabajadores, el seguimiento y obstarte
observacion de nuestras actividades, permite tener la exigencia
necesaria que nos motiva a conservar un ritmo de aprendizaje
constante que evite la procrastinacion.

Honestidad Entre las relaciones de compafieros y superiores, asi como con los
clientes, siempre habra un entendimiento de sinceridad y claridad en
cada una de las indicaciones y acuerdos realizados.

Esta informacion la consideré para redactar “Sobre nosotros” en la pagina web, con el
fin de difundir los ejes rectores del negocio. También es parte de los aspectos introductorios
importantes a compartir con mis colaboradores, para que todos estemos en la misma sintonia.

El siguiente elemento para observar fue qué tipo de arquetipo me gustaria que fuera
percibido inconscientemente. En este aspecto, después de analizar todos los perfiles, elegi las

siguientes caracteristicas:
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e Arquetipo: El inocente

e Mision genérica: Crear ambientes felices y seguros

e Caracteristicas: Optimista, romantico, leal

e Motivacion: La libertad (que motiva a identificar y superar obstaculos)

Con estos puntos en consideracion, busqué la coherencia entre los demas elementos.

Desde el logo, colores, lemay demas aspectos, intento reflejar el tipo de comunicacion, valores

y arquetipo. En cuanto al nombre, lo habia elegido con anterioridad: CLIO, Centro de Lengua

Italiana Online. Decidi conservar este apelativo y, considerando los elementos anteriores,

decidi el siguiente logotipo:

Tabla 37

Elementos visuales de marca del negocio propio

Elemento Caracteristicas

Logo

Lema Amo aprender

Tipo Logotipo con accesorio.

Caracteristicas
técnicas

Nombre de fuente: Raleway
Grosor: negrita

Inter letrado: 200

Imagen: Invariable en forma
Color del logotipo: #DA828F

Caracteristicas
del accesorio

Imagen invariable, siempre debe ser la misma.

Siempre debe ir del mismo color del logo puro

No ocupar accesorio en lugar del logo

En caso de espacio reducido, podra usarse solo logotipo puro

Se puede ocupar el accesorio como sustituto al signo de admiracion en
titulos y otros elementos visuales distintos al logo.

Alternativa en
un solo color

CLIOY
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Para corroborar que el logo cumple con las caracteristicas necesarias para desenvolverse

adecuadamente, confronté la propuesta con la tabla de cotejo vista en el capitulo 1:

Tabla 38
Anélisis personal de caracteristicas de logotipo

Caracteristica | Definicion Silno | ¢Por qué?

Simple Para ser Si Tipografia facil de leer por tener lineas rectas y
recordado de curvas perfectas.
manera sencilla Accesorio no impide lectura y es imagen

sencilla de doble lectura.

Memorable | Ser la compleja Si Nombre de la empresa en su version de
combinacion acronimo. Es una sola palabra con secuencia de
entre sencillo y sonidos propios del espafiol, facil de
original para memorizar.
quedarse en la Accesorio formado por el corazén, es
mente de los demasiado sencillo, pero con el punto inferior
usuarios se crea una doble lectura, asemejando un signo

de exclamacion. Esto pretende ocasionar la
ilusion de leer: CLIO!, adoptando el impacto
propio de las frases exclamativas

Eterno Debe ser pensado | Si Diversas marcas en la actualidad estan
para no cambiar simplificando sus logos y acortando sus
constantemente, nombres. Nuestro logo concuerda con la
tener una vida de realidad actual, y no cambiaria en mayor
10 o0 20 afos. frecuencia al resto de marcas.

Versatil Debe ser Si Idealmente, debe estar en rosa, pero no pierde
adaptable a legibilidad al estar en un solo color.
diferentes En caso de espacios reducidos tiene una
superficies y alternativa.
reconocible,
aunque solo se
utilice un color

Apropiado Debe ser Si Cumple con una imagen asociada con el
congruente con la arquetipo del inocente.
idea de negocio y Transmite calma, optimismo y lealtad.
verse reflejada en Concuerda con el lema y uno de nuestros
ella. valores: el amor.
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De esta forma, pude verificar que estaba dentro de los parametros deseables en mi

primer aspecto visual de la marca y que se mantiene una congruencia respecto a todas las

reflexiones desarrolladas hasta el momento. Cabe aclarar que el aspecto del color fue fijado

hasta cumplir con el paso siguiente.

Respecto a los colores, decidi usar como referencia el verde, blanco y rojo de la bandera

italiana. Sin embargo, al considerar las tonalidades originales muy fuertes y brillantes, opté por

reinventar dichos elementos. En este punto, tomé como nueva fuente de inspiracién la catedral

de Florencia: Santa Maria de la Flor. Aparte de ser uno de los edificios mas iconicos y

admirados de Italia, su colorida fachada se basa en un verde, blanco y rojo en piedra deslavada

por los siglos, con tonos rosas, verdes pastel y blancos amarillentos tipicos de la piedra. Por

ello, decidi usar estos para crear la siguiente guia colorimétrica:

Tabla 39
Colores de identidad de marca y su psicologia del negocio propio
HEX CMYK Uso Psicologia
#EFEAE7 | (0%, 2%, 3%, 6%) Fondos lisos opacos Blanco: comienzos, bien,
limpio, inocencia, perfeccién,
espiritualidad, paz
#FFFSEO (0%, 3%, 12%, 0%) Fondos lisos brillantes | Amarillo: optimismo,
diversion, entendimiento,
amabilidad, creatividad
#DAB828F | (0%, 40%, 34%, 14%) | Logo y accesorio Rosa: dulce, delicado, cursi,
escandaloso, encanto,
#F2ATAT | (0%, 31%, 31%, 5%) | Figuras cortesia, ternura, ilusion,
milagros,
#9BB8AB | (16%, 0%, 7%, 28%) [ Figuras Verde: esperanza.
tranquilizante.
seguridad, frescura.
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Estos colores se alinean con el arquetipo del inocente. Primero, por tomar como

principal referencia una iglesia, representacion de un espacio seguro. Segundo, por ser colores

pasteles que dan sensacion de calmay son agradables a la vista. Tercero, debido a su psicologia,

corroborada en el libro “Psicologia del color” de Eva Heller, donde se confirma que las

asociaciones identificadas en la cuarta columna corresponden a los valores empresariales y

sensaciones propias del arquetipo elegido.

Posteriormente, elegi la tipografia que usaré en cada contexto. Para esto, consideré

adecuado seguir la misma familia de las fuentes Sans Serif, también utilizada en el logo. Con

esta directriz, realicé pruebas tanto en documentos, encabezados, videos y carteles, eligiendo

las siguientes opciones:

Tabla 40

Especificaciones de tipografia para distintos contextos del negocio propio

texto oficios

Contexto Especificaciones
Tipografia de | Raleway
titulos en Negrita
oficios Tamafio: 14 puntos
Interletrado: O
Interlineado: 1
Tipografia Preferida para oficios: Corbel
cuerpo de Otras fuentes posibles para oficio: Avenir, Calibri

Tamafio: 12 puntos

Tipografia Raleway
para titulos en | Negrita
publicidad Interletrado: O
Interlineado: 1
Tamario: el necesario segun objetivo
Tipografias Raleway, en negrita
para uso League Spartan, normal
publicitario Glacial indiference, normal
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Ademas del criterio estético basado en mi percepcion, seleccioné estas fuentes porque sus
lineas rectas y curvas limpias, sin adornos, refuerzan la imagen de un espacio claro, sencillo y
acogedor. Las letras Serif estan mayormente vinculadas con la firmeza y autoridad, mientras
que las caligréaficas dificultan la legibilidad, como se ha visto en la teoria de este trabajo. De
esta manera, he logrado mantener la congruencia en las caracteristicas de los lenguajes visuales.

Otros elementos visuales a delimitar han sido el uso de fondos, figuras e imagenes. Para
ello, defini los contextos en los cuales apareceria cada uno: publicidad y pagina web, y
posteriormente, las indicaciones generales para el uso de cada una de estas opciones. Como
resultado, he creado la siguiente tabla:

Tabla 41

Especificaciones de elementos visuales en publicidad y disefio del negocio propio

Elemento Publicidad Disefio web
Fondos Principalmente, elegir fondos lisos, | Podré optar por fondos lisos segln
segun nuestra gama de colores. nuestra gama de colores o, bien,

fotografias alusivas a Italia

Figuras Utilizar solo figuras en dos Utilizar cuadros con bordes
dimensiones, y utilizando nuestra redondeados y con transparencia
gama de colores. minimo del 80 %, sobre el cual se

insertara texto

llustraciones | Utilizar ilustraciones de estilo hecho | Se  ocupard el mismo tipo de
a mano, que utilicen colores palidos, | ilustraciones utilizadas para
preferiblemente texturizados. publicidad y con este se crearan
iconos

Fotografias Es preferible no ocupar fotografias, al menos que sea para mostrar una
persona real, un ejemplo de edificio, etc.

En estas indicaciones se puede apreciar como la marca de CLIO utilizara
principalmente un lenguaje con bordes limpios y colores suaves. Se ha preferido la animacion
por encima de las fotografias para dar una apariencia de juego, siendo la gamificacion una
técnica de ensefianza importante con la que deseamos ser vinculados. Esto estd en concordancia

con nuestro arquetipo y el resto de los lenguajes ya establecidos.
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Por ultimo, otro elemento de identidad de marca sera el tono de voz que se dara a las
redacciones que formen parte de la comunicacion publicitaria y divulgativa de CLIO. Aqui, se
ha optado por aquellas caracteristicas que concuerdan con los anteriores lineamientos elegidos,

dando como resultado los siguientes puntos:

Tabla 42

Tono de voz para comunicacion escrita del negocio propio

Nombre del | Escala Caracteristicas

rubro

Formalidad | Formal Neutral Casual Amistoso, conversacional,
sencillo.

Seriedad Serio Neutral Divertido Divulgativo.

Respeto Respetuoso | Neutral Irreverente | Siempre respetuoso con las

diferencias culturales,
formas de pensar, etc.

Entusiasmo | Cuestion de | Neutral Entusiasta Energético, invita a
hecho participar, conocer y
enamorarse de la cultura
italiana

Con esta escala terminé los puntos indispensables de la identidad de marca que usé para la
publicidad y disefio web. Cada una de las reflexiones hechas fue y es recuperada para la
comunicacion de la empresa. Esto se puede mostrar en las paginas siguientes.

Publicidad

Para la creacion de publicidad, primero delimité los temas y territorios que puedo abordar para
interesar al publico. Para llegar a este punto, realicé busquedas en internet sobre “Razones para
estudiar italiano” o “importancia del italiano”. Asimismo, observé a mis alumnos para

identificar los temas que mas les interesaban. Como resultado, obtuve las siguientes opciones:
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Tabla 43

Temas y territorios para contenidos del negocio propio

Territorios Temas

Consejos al planear un viaje

Turismo en Italia Ciudades y qué hacer en ellas

Geografia italiana

Cocina

Historia

Moda
Cultura

Autos

Arte, cine y literatura en Italia

Religion catdlica

Frases iconicas en italiano
Aprender a expresarse Frases para viajes

Consejos para aprender el idioma

Consejos para aprender el idioma

CLIO como alternativa de

- Funcionamiento del aprendizaje
ensefianza

Razones por las que CLIO es un buen método

Cada uno de estos elementos lo consideré de gran valor, ya que mi vision es ser un
centro cultural de lengua italiana. Deseo abarcar mas alla del aprendizaje del idioma y difundir
de manera online contenidos que atraigan a los amantes de este pais. Este perfil es también una
de las unidades de negocio mas recurrentes entre los clientes, quienes compran mas horas.

Después de concretar este punto, elegi una de las secuencias vistas en el segundo
capitulo de este trabajo. Decidi utilizar la del Storytelling, pues me parecié la méas envolvente,
concuerda con el aprendizaje mediante la gamificacion y podria diferenciarse de la

competencia. Para desarrollar la idea, reflexioné sobre los siguientes puntos:
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Tabla 44

Plan de ejecucidn de secuencia publicitaria del negocio propio

secundarios

Elemento Plan de ejecucion
Premisa Un gato te conduce por una pequefia ciudad italiana.
A lo largo de este espacio se pueden crear varios arcos argumentales
Personaje 1. Fagiolino, un gato que te conduce por su ciudad.
principal 2. EI mismo usuario como acompafiante de Fagiolino
Personajes | Otros animales amigos de Fagiolino que aparezcan de forma esporadica.

Otros seres humanos que atiendan los negocios de otras partes de la ciudad.

Escenario Una ciudad, expresado en la pagina web por medio de un mapa y escenarios
Vvistos en primera persona.

Forma de Cada una de las partes de la ciudad ensefiara vocabulario en italiano

publicitar referente al tema acorde al espacio. De esta manera se atraen a personas que

estén buscando ejercicios para aprender italiano.

Asi mismo, cada escenario publicara articulos de difusion cultural que se
ajuste a su perfil (el cine publicara articulos de cine italiano). Con esto,
podemos atraer a personas interesadas en la cultura italiana, que
posiblemente estén a punto de estudiar italiano.

Siguiendo esta dindmica, la ciudad tiene distintos edificios, Ilamados también espacios.

Cada uno cumple un territorio y se relaciona con una categoria, subcategoria y formato segin

el modelo HEPIC10. Esto da como resultado el siguiente esquema:

Tabla 45
Categorias y formatos para estrategia publicitaria del negocio propio
Espacio Territorio Categoria Subcategoria Formato
principal
Municipio CLIO como Historia Organizacion, Articulo
alternativa de fundadores o sus
ensefianza empleados
Clientes Articulo, de ser
posible con
video
Centro de CLIO como Historia Sobre los atributos, | Articulo, de ser
investigaciones | alternativa de funcionamiento y posible con
enseflanza evolucién de un video
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servicio

Educaciony | Respuesta a Articulo
formacion objeciones
Curaduriade | Compartir noticias Articulo
contenidos del sector
Recomendacionesy | Articulo
listas
Escuela Aprender a Interaccion Promocidn, concurso | Juego
expresarse y desafios
Alberga venta de servicio: Clases de italiano particulares
Cine Cultura Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
contenidos listas
Aprender a Interaccion Promocidn, concurso | Juego
expresarse y desafios

Alberga venta de servicio: Sesion continua de préactica de cine

Bar karaoke

Aprender a
expresarse

Interaccion

Promocion, concurso
y desafios

Juego

Alberga venta de servicio: Sesion continua de préctica de Musica

Oficinas Aprender a Interaccion Promocidn, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Listasy Articulo
contenidos recomendaciones
Libreria Aprender a Interaccion Promocion, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Listasy Articulo
contenidos recomendaciones
Alberga venta de servicio
Congreso CLIO como Posturas y Posturas Articulo o
alternativa de | valores infografia
ensefianza
Tienda Aprender a Interaccion Promocion, concurso | Juego
departamental | expresarse y desafios
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Cultura Curaduriade | Listasy Articulo
contenidos recomendaciones
Museo Aprender a Interaccion Promocién, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Listay Articulo
contenidos recomendaciones
Alberga venta de servicio: Talleres esporédicos de arte
Jardin Aprender a Interaccion Promocidn, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Listay Articulo
contenidos recomendaciones
Tienda de Aprender a Interaccion Promocion, concurso | Juego
autos expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Listay Articulo
contenidos recomendaciones
Restaurante Aprender a Interaccion Promocion, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
contenidos listas
Aeropuerto Aprender a Interaccion Promocidn, concurso | Juego
expresarse y desafios
Turismo en Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
Italia contenidos listas
Alberga venta de servicio: Talleres esporadicos de ciudades italianas
Iglesia Aprender a Interaccion Promocién, concurso | Juego
expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
contenidos listas
Alberga venta de servicio: Talleres esporadicos de iconografia
Tienda de Aprender a Interaccion Promocién, concurso | Juego
discos expresarse y desafios
Cultura Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
contenidos listas
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Estacion de Cultura Audio Pddcast
radio
Agencia de Aprender a Interaccion Promocién, concurso | Juego
viajes expresarse y desafios
Turismo en Curaduriade | Recomendacionesy | Articulo
Italia contenidos listas
Alberga venta de servicio: Talleres esporadicos de consejos turisticos
Puesto de indice con la actualizacion mas nueva del sitio
periodicos

Esta tabla se convierte en una guia publicitaria, donde se reiinen todas las oportunidades

para atraer al publico. Busco crear una experiencia inmersiva donde el usuario se convierte en

un turista de la ciudad italiana online y, mientras la explora, aprende cultura, vocabulario y

encuentraen CLIO un centro de ensefianza de italiano relevante, presente, innovador y creativo.

Aungue la idea me ha convencido para adoptar esta estrategia publicitaria, también la

probé por medio del filtro de valor ensefiado en este trabajo en el segundo capitulo. Los

resultados fueron los siguientes:

Tabla 46
Analisis personal de filtro de valor para estrategia publicitaria
Aspecto Si/No Por qué
Entretenido Si Porque realiza el aprendizaje del idioma a través de la
gamificacion y la exploracion
Informativo Si Porque aparte de ensefiar vocabulario, habra articulos que dan
datos interesantes
Inspirador Si Porque envuelve al usuario en una tarea exploratoria, mientras
le muestra todo lo que desea conocer de Italia
Interactivo Si Porgue promueve interactuar con distintas partes de la pagina y
se ocupan distintos juegos
Util. Si Porque ensefia vocabulario y datos dtiles de Italia
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Novedoso Si Porque si bien el formato existe para juegos y narraciones, es
poco Visto en escuelas
Oportuno Si Porque la forma de almacenamiento de los articulos y

actividades evita ordenarlas y discriminarlas por novedad, por
lo que cada uno atrae por si mismo.

Después de verificar que se cumplen los parametros necesarios para continuar con esta

estrategia de comunicacion, segui con la planificacion para cubrir cada pormenor. Para ello,

integré las nociones de Buyer Journey, considerando en qué etapa de la trayectoria del cliente

se inserta mi contenido publicitario. Parti desde cada una de las unidades de negocio, hipoteticé

sobre su comportamiento antes de reconocer su necesidad de mi servicio y reflexioné sobre las

acciones publicitarias abiertas y cerradas vistas en el segundo capitulo de este trabajo. El

resultado lo expreso en la siguiente tabla:

Tabla 47

Analisis personal de acciones publicitarias abiertas y cerradas por unidad de negocio

Elementos a considerar

Acciones publicitarias durante:

Abierto Cerrado
U. de Antes de reconocer Antes de reconocer Reconoce | Decide | Evalta
negocio | necesidad necesidad necesidad | estudiar | opciones
MJA Expresan interés en la | Categoria de Promocion sobre nuestros
cultura italiana como la | Curaduria de servicios de manera directa.
comida, la musica, el contenidos, presente
arte o la historia. en la pagina Publicaciones de la pagina de
Restaurante, Cine, Centro de Investigaciones,
Ha viajado a Italia o Libreria, Museo, especialmente las
desea viajar tienda departamental, | pertenecientes a la categoria de
jardin, tienda de educacion y formacion
MER Estudia: Comercio autos, ig|esia, agencia
exterior, Arte y disefio, | de viajes. Actividades interactivas para
Cine, Gastronomia, Donde debe haber empezar a aprender italiano
Lenguas, Turismo, recomendaciones
Relaciones sobre qué ver, hacer,
internacionales, interactuar con
Arquitectura, Historia
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empresa italiana.

MPV Tienen un familiar en | cuestiones italianas.
Italia 0 ascendencia
italiana
MVI Esté buscando viajes a | Contenido del
Italia territorio de turismo,
presente en la pagina
de agencia de viajes y
aeropuerto
MEP Ha estado en cursos de | Contenido publicado
franceés, inglés, en la agencia de
portugues, etc. investigaciones sobre
cémo aprender
MNB Le gusta la cultura idiomas y las
italiana, busca ventajas del italiano
realizarse, busca
articulos como “qué
idioma deberia
estudiar”
MNA Los padres desean que
el nifio adquiera
habilidades que puedan
serle Gtiles para el
futuro
MTI Trabaja en una Articulos publicados

en la pagina: Oficinas
sobre cultura
empresarial,
legislacién laboral,
etc.

Asi, como se puede apreciar, el plan publicitario incluye acciones para atraer al publico

en las distintas etapas del recorrido de conversion de clientes. Apegarme a este plan sera

necesario para no pasar por alto ningln tipo de pablico. En consecuencia, debo establecer un

ritmo de publicaciones para poner en marcha toda esta maquinaria de forma eficiente. El plan

es el siguiente:

e Antes del lanzamiento de la secuencia publicitaria, tener todo el disefio online

y dos ejercicios de vocabulario por cada espacio de la ciudad.

e Después del lanzamiento:
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o Subir 3 ejercicios de vocabulario por semana

o Subir unarticulo cultural, principalmente utilizando a mis colaboradores

En este sentido, el plan es, mediante publicaciones en redes sociales, atraer al publico
al canal principal. De esta manera, dar a conocer la empresa y posicionarla como una de las
instituciones de aprendizaje de idioma italiano mas innovadoras y con una identidad atractiva.
Existen otras propuestas de estrategias publicitarias en mente (un programa de referidos y la
formacion de una comunidad) pero por el momento mis energias se dedicardn a la puesta en
marcha y andlisis de este plan.

Creacion de pagina web

El nombre del dominio es: www.aprendeenclio.com. Para crear la pagina web he utilizado

WIX. En el paquete actual, poseo dominio personalizado, ancho de banda ilimitado, espacio
de almacenamiento de 10 GB, la posibilidad de gestionar un correo electronico empresarial, un
certificado TLS y la capacidad de editar metadatos y tener version movil. Por lo tanto, es una
alternativa éptima para hospedar la pagina.

Después de seguir cada uno de los elementos analizados en el capitulo 3 de este trabajo,

he creado la pagina web de la siguiente manera:
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Tabla 48

Esquema de pagina web

Pagina
principal

Pagina
secundaria

Captura de la pagina

Pagina de
inicio

Términos y
condiciones

Figura 19
Términos y condiciones CLIO

GO o
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E presente cocumento regula s termings y

COND
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} con dormiciio estableckio en Privada 19 poniente, 3712-1, Belisarka Dominguez.
Puetia, Puebls, México
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0s tiena un AUTOR especifico. E AUTOR de cada aricudo
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Nota: Elaboracion propia

o ik e ricarmestie & 50 1esORCiNG

Politica de
privacidad

Figura 20
Politica de privacidad CLIO

Ciao, Ivan Lara

Politica de privacidad
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Nosotros

Figura 21
Sobre nosotros CLIO
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Figura 22
Aeropuerto CLIO

Partenze

Aeropuerto
Nota: Elaboracion propia
Figura 23
Agencia de viajes CLIO
Agencia de
viajes
Nota: Elaboracion propia
Figura 24
Cine CLIO
Cine

Nota: Elaboracion propia

169




Figura 25
Oficinas CLIO

Oficinas
Nota: Elboracién propia
Figura 26
Libreria CLIO
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Figura 27
Tienda departamental CLIO
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Figura 28
Museo CLIO

Museo

Nota: Elaboracion propia

Figura 29

Jardin CLIO
Jardin
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Figura 30

Tienda de autos CLIO
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Figura 31
Restaurante CLIO

Restaurante
Nota: Elaboracion propia
Figura 31
Iglesia CLIO
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Nota: Elaboracién propia
Figura 32
Tienda de discos CLIO
Tienda de
discos

Nota: Elaboracion propia
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Figura 33
Escuela CLIO

Materiales gramaticales More

Escuela

Nota: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, el sitio web posee sus paginas indispensables: Nosotros,
términos y condiciones, politica de privacidad, etc. Los contenidos se presentan mediante
disefios en primera persona, donde al hacer clic en distintos elementos, se pueden ver juegos y
actividades diversas. De esta forma, cumple con mi estrategia de storytelling. Ahora estoy en
proceso de interaccidn, recoleccion de datos y demas puntos del modelo de planeacién Startup.

De igual modo, se cuenta con version para celulares donde se adapté el disefio a este
espacio:

Figura 34

Visién movil CLIO

#* Ciao, Ivan Lara

CLIO =
Ejercicios de audio

Singular y
plural

Ciudad

Uffici
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Banca
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00:00 o811

Singular y plural, solo sustant... Chiesa

CLIO - Singular y plural
Negozio di auto

Y TR

= Agenzia di viaggi
IEEE T | a e s oo ’ *
18 ) B | §

Scuola
1 Singularyplural solo.. 0811

Nota: Elaboracion propia
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Finalmente, se han editado los metadatos para que sea visible la informacion de la

pagina web desde los navegadores:

Figura 35

Visidn de metadatos desde navegador

clio idiomas
https.//www.aprendeenclio.com - Traduci questa pagina

Clio, Centro De Lengua ltaliana Online

En CLIO, Centro de Lengua ltaliana Online, aprende italiano mediante la practica constante e
inmersiva del idioma. Ten seguimiento personalizado y conoce ...

Sobre nosotros
... idioma y la cultura italiana para todos aquellos enamorados de ...

Nota: Elaboracion propia

Cada uno de los capitulos precedentes ha tenido un impacto en la direccion de mi
emprendimiento. En primer lugar, la informacion sobre administracion confirmao los pasos bien
ejecutados, enriquecié con herramientas para incrementar los resultados y sefiald los
componentes a eliminar que representaban un mayor esfuerzo sin afectar la propuesta de valor.
Posteriormente, con la informacion de marketing, se elaboré una estrategia publicitaria
completa. Antes, solo se creaba un cartel y se pagaba en redes sociales para hacerlo circular. A
partir de ahora, se mantiene esta publicidad, pero se enriquece con una estrategia Pull, que
busca un mayor reconocimiento y resultados a largo plazo. Y, en tercer lugar, se genero, desde
el total desconocimiento, un sitio web, que se convertiria en el medio de comunicacion
predilecto de la empresa.

Asi, esta experiencia ha demostrado que la gestion de una empresa es una tarea
transdisciplinaria. Con esta puesta en marcha he podido expandir gradualmente este negocio y
gozar de una rentabilidad que permite obtener un ingreso competitivo. Estoy convencido de

que sin la aplicacion de estas teorias, no habria logrado este nivel de éxito.
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Conclusion
Vivimos en una sociedad capitalista donde los humanistas hemos sido precarizados. Por ello,
es indispensable adoptar herramientas que nos permitan crear espacios seguros, sin explotacion
laboral ni incertidumbre de permanencia, que ofrezcan recursos econémicos suficientes para
Ilevar una vida digna, sin renunciar a las habilidades y conocimientos desarrollados durante la
universidad.

Este trabajo no busca romantizar la idea del emprendimiento. La sociedad desigual en
la que vivimos no les permite a muchas personas desarrollar una empresa. Tampoco creo que
poseer un negocio implique la busqueda de riqueza en los términos que manejan muchos
motivadores del tema. Ser duefio de un negocio pequefio 0 mediano es una dindmica comun en
cualquier ambiente econdémico, y los humanistas podemos integrarnos con las herramientas
adecuadas.

Por otro lado, aunque contemos con las condiciones adecuadas para iniciar, nuestro
emprendimiento puede verse obstruido por la falta de preparacion transdisciplinaria que
requiere un proyecto de esta naturaleza. Por ello, el objetivo de este trabajo es proporcionar los
principales elementos de planeacion necesarios para aumentar las posibilidades de éxito en
cualquier negocio, desde los conocimientos méas familiares para los humanistas hasta los mas
lejanos indispensables.

En el primer capitulo, hemos visto los elementos administrativos para desarrollar una
planeacion completa de negocio. Mediante la prevision de los elementos necesarios y un
adecuado control de costos, podemos aumentar las posibilidades de rentabilidad, es decir, que
nuestros ingresos sean suficientes para cubrir nuestros costos de operacion, dar un margen de
ganancia y permitir un ahorro que nos salve en los momentos de mayor escasez. De este

desarrollo depende cumplir nuestras metas financieras.
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Al seguir del método Lean Startup, postulado por Eric Ries, renunciamos a la pretension
de pensar que nuestros supuestos corresponden con la realidad. Convertimos todas nuestras
ideas sobre la propuesta de valor en hipotesis y las confrontamos mediante experimentacion.
El resultado serd conocimiento validado, del cual podemos fiarnos mas y nos indicara cuales
son los elementos de los que debemos prescindir o desarrollar més, perfeccionando nuestra
premisa y, por ende, nuestro servicio o producto.

Conocer conceptos sobre administracion, nos permite dirigir nuestra planeacion.
Primero, analizamos las distintas areas y campos empresariales que podemos ejercer, desde la
manufactura hasta la provision de servicios. Luego, motivamos la creacion de una idea de
negocio le damos forma de Unidad de Negocio. En este punto enfatizamos la parte emocional
por encima de lo fisico que ofrecemos a nuestros posibles clientes.

Una vez pensada nuestra oferta, la delimitamos en aquella opcién con mayores
probabilidades de éxito, nuestro Producto Minimo Viable, y sera nuestra primera tesis.
Mediante la interaccion de este elemento con el publico, afinaremos y desecharemos ideas. Una
vez seleccionado, debemos cumplir con todos los pormenores para su comercializacion,
utilizando el Modelo Canvas de Osterwalder para no pasar por alto ningun detalle.

Aprender a trazar nuestras metas es sin duda un punto crucial. Para esto, fijamos una
vision, misién y valores. También, analizamos nuestra situacion de arranque, identificando
fortalezas y debilidades segin nuestro contexto y capacidades. Trazamos metas de forma
escalonada y determinamos las estrategias cotidianas para cumplir nuestros objetivos,
buscando aminorar debilidades y potenciar fortalezas.

Al final del primer capitulo, nos aprendimos a crear una identidad de marca. Asi,
atraemos mejor a nuestro publico e impregnamos nuestros productos o servicios de nuestra
esencia para gue sean reconocidos como de nuestra autoria, aunque sean copiados. Definimos

caracteristicas deseadas a nivel consciente e inconsciente, creamos un logo, delimitamos
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colores y fuentes distintivos, y marcamos reglas para el uso de imagenes, fotografias y otros
elementos visuales o escritos.

Con estos elementos listos, iniciamos la segunda parte, donde definimos los conceptos
clave para generar una estrategia publicitaria. Este componente es crucial, pues brinda la
visibilidad necesaria para atraer a nuestro publico, convencerlos de adquirirnos y fidelizarlos a
nuestra marca. Este paso es el de mayor afinidad con las habilidades de los humanistas, pues
requiere gran creatividad y estructuracion para crear mensajes atractivos y convincentes.

Definimos las estrategias Push y Pull. La primera invita directamente al publico a
contratarnos o consumirnos, generalmente mediante exposicion pagada. La estrategia Pull
acerca a los potenciales clientes poco a poco mediante el interés a nuestra marca, ya sea por
acciones informativas, innovacion visual, etc. El equilibrio entre ambas es necesario, pues la
estrategia Push motiva la adquisicion inmediata, mientras que la Pull es méas perdurable,
posiciona nuestra marca y crea fidelidad.

Este conocimiento lo vinculamos con el Buyer Journey, es decir, las etapas que
atraviesa un cliente desde la identificacion de una necesidad hasta la adquisicion de un producto
o0 servicio. Aqui enfatizamos que la mayoria de nuestros potenciales clientes no estan listos
para la compra instantanea, por lo que es necesario dejar el recuerdo de nosotros en cada uno
de ellos para ser considerados en el momento propicio. Asi, cobran mayor relevancia las
estrategias Pull.

En este trabajo retomamos el Marketing de Contenidos como principal recurso para
ganar una imagen positiva en el espacio online. Nos permite crear seguidores que aprecian
nuestros aportes, generan lazos de confianza y preferencia con la marca. Esto aumenta las
posibilidades de adquisicion y, por ende, de rentabilidad..

Con el esquema HEPIC10, primero analizamos los temas que atraen a sujetos que

podrian volverse nuestros compradores. Posteriormente, analizamos las distintas categorias
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que puede asumir nuestro mensaje: Historia, Educacion, Posturas, Interaccion o Curaduria, asi
como los diversos formatos: articulos, videos, cursos, herramientas, entre otros. Buscamos un
equilibrio entre las opciones para ser lo mas envolvente y general posible.

Después de reflexionar nuestras posibilidades, podemos elegir una secuencia, es decir,
el plan donde cada publicacién cobra una funcién especifica y se encadena con otras para
conducir al usuario en un Buyer Journey que nos considere como opcion principal. Abordamos
dos posibles secuencias: el storytelling y el magnet lead. El primero cuenta una historia que
involucra al espectador y crea lazos de afinidad entre marca y sujeto. EI segundo ofrece un
producto gratuito de gran interés a cambio de datos analizables y de contacto para enviar
contenidos publicitarios relevantes.

Una vez elegido nuestro enfoque, las categorias y formatos empiezan a tomar forma e
introducirse en este bosquejo. Con la idea lista, realizamos una calendarizacion editorial que
contempla los intervalos de elaboracion y ejecucion de cada contenido. Cada elemento debe
ser complejo y valioso, divisible en numerosas publicaciones mas pequefias y sencillas que se
distribuyan por redes sociales, con el objetivo de atraer a los usuarios al contenido completo.

En la tercera etapa abordamos la creacion de una pagina web, pues para dirigir un
emprendimiento que funcione en internet, crear un canal madre que sea de nuestra propiedad
y adapte toda su imagen a nuestro deseo es vital. Aunque muchas veces iniciamos por redes
sociales, debemos ser conscientes de que en estas dificilmente podremos llevar una estrategia
publicitaria compleja. Ademas, cedemos el control de nuestras publicaciones a la dinamica
especifica de los algoritmos de estos espacios, que no son claros en los parametros de
visibilidad cuando no se paga por exposicion. Generar un espacio propio que utilice las redes
asegura el cumplimiento de nuestros objetivos.

Para fundar este medio de comunicacidn, no son necesarios conocimientos complejos

de sistemas o programacion. Existen programas de edicion web que nos permiten trabajar de
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forma intuitiva y visual en la modificacion de nuestro sitio, como si se tratara de imagenes.
Asi, podemos enfocarnos en los asuntos de estructuracion y disefio de los elementos para
moldearlos a nuestro deseo o necesidad.

Sin embargo, para un correcto funcionamiento de nuestra pagina, debemos ser
conscientes de las dinamicas en las que se ve inmersa. Los navegadores revisan una serie de
parametros para jerarquizar nuestro sitio en sus resultados de busqueda. Al mismo tiempo, los
usuarios confian mayormente en sitios que cumplen con ciertos datos y una presentacion
profesional. Para satisfacer ambas demandas, debemos seguir las pautas del posicionamiento
web, retomadas principalmente del libro "Posicionamiento Web para Todos" de Tovar Monge
y otros sitios.

El primer cuestionamiento para realizar serd elegir donde y con qué herramientas
hospedar y crear nuestra pagina web. En este punto, prestamos atencion a la velocidad de carga,
capacidad de almacenamiento, vinculacién con otras herramientas, libertades de disefio, entre
otros aspectos. La mayoria de los programas de edicion web ofrecen su propio hospedaje y solo
debemos elegir la opcion del mercado que mejor se adapte a nuestras necesidades segln sus
caracteristicas y precio.

Una vez elegida la plataforma, debemos planear los contenidos y formatos de las
paginas indispensables para todo dominio web. Entre los elementos a integrar se encuentran
una pagina de inicio, una de presentacion de nuestra empresa, los términos y condiciones para
usar nuestro servicio y la politica de privacidad junto con el uso de cookies. No incluir estos
aspectos puede generar desconfianza en los cibernautas que llegan a nuestra pagina, ya que no
demostramos profesionalidad, seriedad ni vinculos con el mundo real. Ademas, los
navegadores desplazan nuestro lugar en la lista de resultados de busqueda.

De igual manera, debemos prestar atencién al orden de cada pagina y elemento dentro

de ellas. Una correcta categorizacion permitira a los usuarios encontrar los contenidos que estan
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buscando, lo que refuerza nuestro dominio de los temas. Asimismo, la informacién debe
transmitirse al maximo en el menor tiempo posible, mediante una correcta distribucion de
elementos, ya que los cibernautas tienden a visitar las paginas y realizar un escaneo de pocos
segundos antes de abandonarlas. Debemos captar su atencidn para que permanezcan el maximo
tiempo posible y tener la oportunidad de estrechar lazos.

Cada uno de estos conocimientos impacta significativamente en mi empresa CLIO,
Centro de Lengua Italiana Online, que tenia Gnicamente tres meses de funcionamiento, cuando
empieza a aplicar todos los saberes anteriormente mencionados. La informacion sobre
administracion, permitié tres escenarios. El primero fue revelar los pasos que, de manera
intuitiva, se habian realizado correctamente; sin embargo, al conocer el soporte de su éxito, se
generd confianza y seguridad en el proceso. El segundo caso consistid en enriquecer y
complejizar las tareas realizadas, donde las nuevas herramientas permitieron ahondar en puntos
cruciales para maximizar los resultados. En tercer lugar, gracias al entendimiento de diversos
conceptos, se pudieron eliminar componentes que representaban mayor esfuerzo y no afectaban
la propuesta de valor.

Gracias a la informacion sobre marketing se cre6 una estrategia publicitaria completa.
Anteriormente, solo se creaba un cartel y se pagaba para su difusion. Ahora, se conserva esta
publicidad, reconocida como Push, y se agrega una estrategia Pull, que busca un mayor
reconocimiento y frutos perdurables a largo plazo. Cabe destacar que, a titulo personal, estas
actividades producen satisfaccion, ya que desafian y ponen en practica las competencias
desarrolladas durante mi formacién profesional.

Finalmente, con las pautas sobre desarrollo web, se generd, desde el total
desconocimiento, un sitio. Este cumple con las nociones de posicionamiento web, da una

apariencia de formalidad al negocio y permite la ejecucion y visibilidad del resto de elementos
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desarrollados a lo largo del trabajo. Asi, pude crear mi propio medio de comunicacion
empresarial que se alinea a mis gustos y concepcion de un trabajo bien hecho.

De esta manera, pudimos constatar que la creacion de un negocio requiere un
conocimiento transdisciplinario donde convergen la administracion, marketing, comunicacion,
entre otras areas. Cada uno de los puntos tedricos vistos a lo largo de este trabajo impact6 en
el desarrollo y crecimiento de mi emprendimiento. Ahora, queda la tarea de utilizar estas
herramientas para el perfeccionamiento de la propuesta de valor. Subrayo la necesidad de
seguir formandose en otras disciplinas necesarias como la contabilidad y el manejo de la
incertidumbre a nivel psicoldgico. Desde la experiencia, estoy seguro de que este estado no

hubiera sido alcanzado sin la motivacion de investigar la mejora de procesos.
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Anexo 1: Plantilla para politica de Cookies

En esta web se utilizan cookies de terceros y propias para conseguir que tengas una mejor
experiencia de navegacion, puedas compartir contenido en redes sociales y para que podamos
obtener estadisticas de los usuarios.

Puedes evitar la descarga de cookies a través de la configuracion de tu navegador,
evitando que las cookies se almacenen en su dispositivo.

Como propietario de este sitio web, te comunico que no utilizamos ninguna informacién
personal procedente de cookies, tan solo realizamos estadisticas generales de visitas que no
suponen ninguna informacion personal.

Es muy importante que leas la presente politica de cookies y comprendas que, Si
contintias navegando, consideraremos que aceptas su uso.

Segun los términos incluidos en el articulo 22.2 de la Ley 34/2002 de Servicios de la
Sociedad de la Informacion y Comercio Electronico, si contindas navegando, estaras prestando
tu consentimiento para el empleo de los referidos mecanismos.

Entidad Responsable

La entidad responsable de la recogida, procesamiento y utilizacion de tus datos personales, en
el sentido establecido por la Ley de Proteccion de Datos Personales, es la pagina , propiedad
de—.

¢ Qué son las cookies?

Las cookies son un conjunto de datos que un servidor deposita en el navegador del usuario para
recoger la informacion de registro estandar de Internet y la informacion del comportamiento
de los visitantes en un sitio web. Es decir, se trata de pequefios archivos de texto que quedan
almacenados en el disco duro del ordenador y que sirven para identificar al usuario cuando se
conecta nuevamente al sitio web. Su objetivo es registrar la visita del usuario y guardar cierta
informacidn. Su uso es comun y frecuente en la web ya que permite a las paginas funcionar de
manera mas eficiente y conseguir una mayor personalizacion y analisis sobre el
comportamiento del usuario.

¢, Qué tipos de cookies existen?

Las cookies utilizadas en nuestro sitio web, son de sesion y de terceros, y nos permiten
almacenar y acceder a informacion relativa al idioma, el tipo de navegador utilizado, y otras
caracteristicas generales predefinidas por el usuario, asi como, seguir y analizar la actividad
que lleva a cabo, con el objeto de introducir mejoras y prestar nuestros servicios de una manera

maés eficiente y personalizada.
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Las cookies, en funcidn de su permanencia, pueden dividirse en cookies de sesién o
permanentes. Las que expiran cuando el usuario cierra el navegador. Las que expiran en
funcion de cuando se cumpla el objetivo para el que sirven (por ejemplo, para que el usuario

se mantenga identificado en los servicios de ) o bien cuando se borran manualmente.

Nombre | Tipo Caducidad | Finalidad Clase

__utma | De Terceros 2 afios Se usa para distinguir usuarios y No
(Google sesiones. Exenta
Analytics)

__utmb | De Terceros 30 minutos | Se usa para determinar nuevas No
(Google sesiones o visitas Exenta
Analytics)

__utmc | De Terceros Al Se configura para su uso con Urchin | No
(Google finalizar la Exenta
Analytics) sesion

__utmz | De Terceros 6 meses Almacena el origen o la campafa que | No
(Google explica como el usuario ha llegado Exenta
Analytics) hasta la pagina web

Adicionalmente, en funcion de su objetivo, las cookies pueden clasificarse de la siguiente
forma:

Cookies de rendimiento

Este tipo de Cookie recuerda sus preferencias para las herramientas que se encuentran en los
servicios, por lo que no tiene que volver a configurar el servicio cada vez que usted visita. A
modo de ejemplo, en esta tipologia se incluyen: Ajustes de volumen de reproductores de video
o sonido. Las velocidades de transmision de video que sean compatibles con su navegador. Los
objetos guardados en el “carrito de la compra” en los servicios de e-commerce tales como
tiendas.

Cookies de geo-localizacion

Estas cookies son utilizadas para averiguar en gqué pais se encuentra cuando se solicita un
servicio. Esta cookie es totalmente andnima, y solo se utiliza para ayudar a orientar el contenido
a su ubicacion.

Cookies de registro

Las cookies de registro se generan una vez que el usuario se ha registrado o posteriormente ha

abierto su sesion, y se utilizan para identificarle en los servicios con los siguientes objetivos:
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Mantener al usuario identificado de forma que, si cierra un servicio, el navegador o el
ordenador y en otro momento u otro dia vuelve a entrar en dicho servicio, seguira identificado,
facilitando asi su navegacion sin tener que volver a identificarse. Esta funcionalidad se puede
suprimir si el usuario pulsa la funcionalidad [cerrar sesion], de forma que esta cookie se elimina
y la préxima vez que entre en el servicio el usuario tendrd que iniciar sesion para estar
identificado.

Comprobar si el usuario esté autorizado para acceder a ciertos servicios, por ejemplo,
para participar en un concurso.

Adicionalmente, algunos servicios pueden utilizar conectores con redes sociales tales
como Facebook o Twitter. Cuando el usuario se registra en un servicio con credenciales de una
red social, autoriza a la red social a guardar una Cookie persistente que recuerda su identidad
y le garantiza acceso a los servicios hasta que expira. El usuario puede borrar esta Cookie y
revocar el acceso a los servicios mediante redes sociales actualizando sus preferencias en la red
social que especifica.

Cookies de analiticas

Cada vez que un usuario visita un servicio, una herramienta de un proveedor externo genera
una cookie analitica en el ordenador del usuario. Esta cookie que sélo se genera en la visita,
servird en proximas visitas a los servicios de para identificar de forma anénima al visitante.
Los objetivos principales que se persiguen son:

Permitir la identificacion andnima de los usuarios navegantes a través de la cookie
(identifica navegadores y dispositivos, no personas) y por lo tanto la contabilizacion
aproximada del numero de visitantes y su tendencia en el tiempo.
Identificar de forma andnima los contenidos mas visitados y por lo tanto mas atractivos para
los usuarios Saber si el usuario que esta accediendo es nuevo o repite visita.

Importante: Salvo que el usuario decida registrarse en un servicio de , la cookie nunca
ird asociada a ningun dato de caracter personal que pueda identificarle. Dichas cookies sélo
seran utilizadas con propdsitos estadisticos que ayuden a la optimizacion de la experiencia de
los usuarios en el sitio.

Cookies de publicidad

Este tipo de cookies permiten ampliar la informacion de los anuncios mostrados a cada usuario
anonimo en los servicios de . Entre otros, se almacena la duracién o frecuencia de
visualizacion de posiciones publicitarias, la interaccién con las mismas, o los patrones de
navegacion y/o comportamientos del usuario ya que ayudan a conformar un perfil de interés

publicitario. De este modo, permiten ofrecer publicidad afin a los intereses del usuario.
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Cookies publicitarias de terceros
Ademas de la publicidad gestionada por las webs de en sus servicios, las webs se ofrecen a sus
anunciantes la opcion de servir anuncios a través de terceros (“Ad-Servers”). De este modo,
estos terceros pueden almacenar cookies enviadas desde los servicios de procedentes de los
navegadores de los usuarios, asi como acceder a los datos que en ellas se guardan.

Las empresas que generan estas cookies tienen sus propias politicas de privacidad. En
la actualidad, las webs se utilizan la plataforma Doubleclick (Google) para gestionar estos

servicios. Para méas informacion, acuda a http://www.google.es/policies/privacy/ads/#toc-

doubleclick http://www.google.es/policies/privacy/ads/

¢ Como puedo deshabilitar las cookies en mi navegador?

Se pueden configurar los diferentes navegadores para avisar al usuario de la recepcion de
cookies y, si se desea, impedir su instalacion en el equipo. Asimismo, el usuario puede revisar
en su navegador qué cookies tiene instaladas y cual es el plazo de caducidad de las mismas,
pudiendo eliminarlas.

Para ampliar esta informacion consulté las instrucciones y manuales de su navegador:
Para mas informacion sobre la administracion de las cookies en Google Chrome:

https://support.google.com/chrome/answer/95647?hl=es

Para mas informacion sobre la administracion de las cookies en Internet Explorer:

http://windows.microsoft.com/es-es/windows-vista/cookies-frequently-asked-questions

Para mas informacion sobre la administracion de las cookies en Mozilla Firefox:

http://support.mozilla.org/es/kb/habilitar-y-deshabilitar-cookies-que-los-sitios-we

Para més informacion sobre la administracion de las cookies en Safari:

http://www.apple.com/es/privacy/use-of-cookies/

Para mas informacion sobre la administracion de las cookies en Opera:
http://help.opera.com/Windows/11.50/es-ES/cookies.html

Si desea dejar de ser seguido por Google Analytics visite:

http://tools.google.com/dlpage/gaoptout

Para saber mas sobre las cookies
Puede obtener mas informacidn sobre la publicidad online basada en el comportamiento y la

privacidad online en el siguiente enlace: http://www.youronlinechoices.com/es/

Proteccion de datos de Google Analytics:

http://www.gooqgle.com/analytics/learn/privacy.html
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Como usa Google Analytics las cookies:

https://developers.google.com/analytics/devquides/collection/analyticsjs/cookie-

usage?hl=es#tanalyticsjs

Actualizaciones y cambios en la politica de privacidad/cookies
Las webs se pueden modificar esta Politica de Cookies en funcion de exigencias legislativas,
reglamentarias, o con la finalidad de adaptar dicha politica a las instrucciones dictadas por la
Agencia Espafiola de Proteccion de Datos, por ello se aconseja a los usuarios que la visiten
periddicamente.

Cuando se produzcan cambios significativos en esta Politica de Cookies, estos se
comunicaran a los usuarios, bien mediante la web o a través de correo electrdénico a los usuarios

registrados.
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