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Resumen:

Estudios realizados demuestran que, por diversos motivos, cada vez son més las personas
gue se interesan en realizar un emprendimiento propio. En su mayoria, estas personas no
tienen conocimientos béasicos de Marketing, ni Marketing digital, sino que se fian de su
intuicion para desarrollar su producto/marca.

El marketing digital es la utilizaciéon de medios de comunicacion electrénicos, para
proyectar laimagen de marca, publicitando productosy servicios de una empresa (sea cual
fuera su tamario) en diferertes canales de internet como son redes sociales, webs, radios
online, plataformas de video y television, Apps para Smart phones, blogs, foros entre otros.
Su uso correcto es importante para dar a conocer una marca, y sus productos o servicio. Es
asi que el marketing digital también ha incorporado nuevos métodos de uso masivo en
“tiempo rea” con la posibilidad de obtener datos estadisticos para medir el impacto de las
campafias publicitarias, productos y/o servicios.

Se haidentificado un interés por parte de los emprendedores y Pymes que desean alcanzar
un posicionamiento a través de una estrategia de marketing digital para desarrollar su
marca, fortalecer su imagen corporativa virtual, y sobre todo tener €l alcance necesario para
Ilegar a su mercado objetivo, y de esta manera alcanzar la rentabilidad del negocio.

Este proyecto es una propuesta para la produccion de material capacitador, ameno, de fécil
lecturay simple. Dicho material debe detallar 10s pasos para hacer uso estratégico de
marketing digital y asi desarrollar y fortalecer las ventas de |os emprendedores y Pymes de
Buenos Aires.

Parajustificar esta propuesta se demuestra el interés de emprendedores encuestados, asi
como la opinion de una profesional experimentada en la materia.

Palabras clave: Emprendedores, Pymes, Marketing, Marketing digital, material capacitador,
Rentabilidad, ventas, desarrollo de marca, simple, publicidad.
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1- Denominacion del proyecto:

Marketing Digital. Estrategiasy aplicaciones.

Trabajo de intervencion profesional.

Universo de Estudio:

Falta de informacion de e-comerce y Marketing para Micro Emprendedores y Pymes del
area de reventa y venta de productos artesanal essmanufacturados, ubicados en GBA y zona
sur de la provincia de Buenos aires.

El problema:

Falta de informacion y capacitacion para €l uso de herramientas de la era tecnol égica que
podrian ayudar al emprendedor o duefio de la pyme, a cubrir una porcion de mercado mas
amplia, cualquiera sea el emprendimiento.

Motivacion para este trabajo:

Siendo cada vez mas complicada la situacion econdémica del pais, y dado mi marcado perfil
comercial, mis gustos y mis “instintos de supervivencia’, afines del 2015, principios del
2016 comencé un emprendimiento de re venta de productos y accesorios para mujeres.
Entendi que las ventas debian ser motivadas de alguna manera, ademés de exponer l1os
productos.

Tratando de aplicar cada vez més las herramientas disponibles en el mercado, aquellas que
me brindaron mis profesores alo largo de mi carrera, asi como los autores de los libros que
lei y mi creatividad, probé varios métodos (pruebay error) para captar la atencion de mis
clientes potenciales, y ademas conseguir un publico mas amplio.

Busqué en el mercado ideas ya predispuestas por otros autores, los cuales hayan pasado por
alguna situacion similar y hayan querido compartir sus ideas y/o experiencias. Pero medi
cuenta que no habia textos formales escritos, a alcance de las manos de los emprendedores
y pymes que tal vez tienen pocos conocimientos sobre, ¢Qué se deke hacer? y ¢COmo? Para
gue su negocio sea més redituable, e inclusive ¢Para qué?, 1o cual no debemos obviar.
Entonces, asumi el compromiso de, humildemente, desde mis
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experiencias y conocimientos, orientar y ayudar a aquellos que tengan el interés de
comenzar o reforzar su emprendimiento o negocio, de manera Online.

2- Naturaleza del proyecto:

Descripcion:

Ante la actual problematica de desempleo y exclusién, comienza a vislumbrarse como una
oportunidad el autoempleo y, en consecuencia, e concepto de emprendimiento cobra mayor
relevancia para nuestra sociedad, resultando su estudio cada vez més interesante y
necesario. El objetivo de este trabajo es dar a conocer la falta de materia bibliografico y
capacitacion preparada para emprendedores con nulos conocimientos de Marketing y
Marketing digital. Para ello profundizare en el concepto de emprendedor y
emprendedurismo. Demostraré la importancia que tiene para este grupo de personas €l
contar con una guia précticay simplificada sobre las cosas que se deben hacer, pensar y
decidir, antes, durante y después del lanzamiento de su marca o producto. Considero
importante rescatar las caracteristicas que tiene un emprendedor, y examinar la importancia
del espiritu emprendedor en el orden social. Especificamente analizar si 1a educacién puede
favorecer alos individuos que tienen actitudes emprendedoras.

Estando en la ya desarrollada * Era Tecnologica’, cada vez son més los puestos laborales
gue se ven simplificados u ocupados por méquinas. Disefladas para lograr la mayor
eficiencia productiva, en el menor tiempo posible y a menor costo.

Los salarios ofrecidos al mercado de RRHH son cada vez menores, y |0s puestos de trabajo
en decreciente cantidad. Esto haimpulsado el desarrollo y crecimiento de los
emprendimientos y las Pymes.

Abarcando infinidad de rubros, se plantean como ingresos extras variando |as posibilidades
econdmicas de aquellos que animan a plasmar una vision, en una mision. Dedicando tiempo
total o parcialmente.

Seguramente estos emprendedores cuentan con escasos conocimientos en la mercadotecnia,
sin embargo, se lanzan a mercado valiéndose por sus instintos naturales, y experiencias
previas fallidas o abandonadas. Son escasas |as propuestas de formacion enfocada en estas
personas, para brindarles herramientas de progreso, herramientas para potenciar estos
negocios que dan sus primeros pasos en el mercado, por pequefio sea el nicho a que se
apunta.



5

Con mis avanzados estudios en la Carrera de comercializacion, y amplia experiencia en
Pymes y emprendimientos personales de muiltiples rubros, considero importante ofrecer a
este mercado de emprendedores una guia Util, sencillay que rapidamente se pueda poner en
practica.

Justificacion:

Actualmente, se incremento el uso de internet para el intercambio de Bienes y Servicios. Las
empresas de consumo masivo se volcaron rapidamente a internet y hacen uso de
herramientas tales como sitios web, redes sociales, email marketing, Google, entre otras, para
mostrar y comercializar sus productos. A esta practica se la denomina Marketing Digital o E-
commerce, y en la actualidad es un tema absolutamente relevante al escenario de negocios.
A través de encuestas realizadas por internet de manera publica, a través de Facebook, y
creadas a través de https://manager.e-encuesta.com, obtuve los siguientes resultados:

Sobre el 100% de respuestas, el 75,31% corresponde a mujeres, y el 24,69% a hombres, siendo
un total de 81 personas.

Entre los emprendedores que respondieron esta encuesta, el 28,4% tienen entre 26 y 30 afios,
el 24,69% tienen entre 21y 26 afios, siendo estos los grupos mayoritarios que respondieron.
Asi mismo, laencuesta alcanzo gran diversidad de edades abarcando grupos desde los 16 a 65
afos.
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La muestra indicé que tuvo su primer emprendimiento en diferentes edades, pero en su
mayoria, entre los 21 y 25 afios siendo esta la edad mas activa de las personas.

A continuacion se detallan los motivos por el cual estas personas decidieron emprender.

El 62,20% indico que su emprendimiento tuvo buenos resultados, solo un 10,98% confirma no
haber tenido buenos resultados. El restante 26,83% indica que los resultados contribuyeron
mas 0 menos a las causas de su origen.

En la encuesta se realizo una pregunta abierta a desarrollar, siendo esta “;Cémo crees que
podrias haber mejorado esa experiencia?”, algunas de las respuestas fueron las siguientes:
“Dedicandole més tiempo y mejor marketing”

“Aun sigo aprendiendo dia a dia a llevar adelante mi emprendimiento y hacer ajustes
fracasando o con éxito, creo que podria haber mejorado la experiencia si desde el comienzo
hubiese tenido la determinacion, constancia y seguridad que hoy tengo, pero también creo que
una cosa es reciproca ala otra...”

“Poniéndole mas empefio y desplegandome mas”

“Mejor publicidad, mejores fotos y mas constancia y presencia en las redes sociales, una vez
gue mejore eso las cosas mejoraron. Es el diaa dia.”

“Posiblemente buscando meterme a estudiar algo relacionado con el rubro de mi
emprendimiento antes, cuando estudiaba algo totalmente opuesto, pero sin embargo no fue
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algo que me complico. Si pienso que me podria ayudar, pero tampoco se si funcionaria mas..
Solo hipotesis”

“Con clientela que pague mejor”

“Teniendo un fioco de constancia, todo lo g emprendi funcion6 durante un tiempo, por moda
supongo. Cuando dejé de ser redituable pasé a otra cosa, siempre hice 2 0 3 cosas en paralelo,
si no funcionaba una lo hacia la otra. Al ser por internet y por pedido es mas facil.”

“Mayor difusion de los productos”

“Intentando adaptar mis productos a los gustos de la mayoria o de los potenciales
compradores.”

“Dedicandole mas tiempo y tener mejores herramientas para hacerlo conocido”

“Con mas tiempo dedicado a la difusién del emprendimiento en las redes sociales.”

En conclusion, se destaca por sobre otras, la necesidad de hacer publicidad y dar a conocer el
producto/servicio, dar mejor uso a las redes sociales, capacitacion, constancia.

EI 79, 17% utilizé internet para promocionar su emprendimiento, haciendo uso de plataformas
tales como las que se muestran en el siguiente gréafico, en el cual, predominan Facebook y
Whats app como los més utilizados:

Las estrategias més utilizadas fueron las detalladas a continuacion:
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Asi mismo, aquellos que no utilizaron el internet para promocionar su emprendimiento, o
hicieron con volante, publicidad boca en boca, entre familiares y amigos, asociacion con
empresas, a traves de contactos directos con clientes, reuniones y presentaciones del
producto, y golpeando puertas.

Solo € 37,50% de los emprendedores tenia conocimientos sobre Marketing, el restante
62,50% no corria con la misma ventaja.

Por ultimo, respondiendo ala pregunta “ ¢Crees que habria sido de utilidad una guia con
ideas de antemano que te ayuden a impulsar tus ventas?’, alguna de las respuestas
obtenidas, fueron:

“ s, porque las ventas son la sangre del negocio”

“ si, porque quizas me hubiera servido para generar publicaciones mejor destinadas al
publico que buscaba.”

“ S. Porgue a veces no sabia como llamar la atencion. Pero también creo que tiene que ver
con la difusion de las paginas y que hay que pagar para eso”

“ Claro que si. Porgue venirnos de trabajar de manera dependiente a largarnos con una
marca propiay desde abajo”

“ Creo que si, pero no de eso no depende gque el emprendimiento sea exitoso o no, sino de la
creatividad, l0gicay criterio que tenga el creador para desenvolverse con su
publico/clientes, y eso no se aprende aun leyendo mil guias. Seria de utilidad si el creador
tiene conocimiento del tema en lo que esta vendiendo, de otra forma igual seria en vano.”
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“ S, porque cuando una vende un producto es esencial dar una buena imagen de calidad y
saber aprovechar el publico que tieney a qué hora esmas visible.”

“S. Ya que me habria encaminado mejor en ventas. La imagen del producto y el mensaje
gue lo acomparien es de suma importancia para atraer clientes, y si no es tan llamativo, o
no enfatiza los puntos mas importantes, el producto podria no ser visto por muchos
potenciales clientes.”

“ S para saber como encarar el precio. La calidad era buena”

“S.. algunos no tienen el carisma necesario para vender y promocionar un productoy la
forma de expresarte cuenta mucho ya sea hablando o escribiendo una publicacion”

“ S, ya que los cambios tecnol dgicos [legan mas rapido que lo gue uno pueda capacitarse
en cada una de estas herramientas de comunicacion”

“ S! Pero era un emprendimiento pequefio con un publico reducido y no lo requeria. De
haber querido ampliar el mercado seguramente hubiese necesitado otras herramientas.”

“ S, una guia con ideas te ahorra el camino de investigacion, nunca esta de mas
aprovechar las experiencias de otros.”

En sintesis, solo el 3,6% respondid que no seria Util en su emprendimiento una guia/manual de
Marketing para impulsar sus ventas, los motivos fueron claros, el marketing digital no serviria
para su emprendimiento, la persona ya era suficientemente creativa, o simplemente la
creencia de que el que mejor conoce el producto es quien debe desarrollar ideas para
promocionar las ventas. El restante 96,4% creia que era importante tener una guia para
optimizar los tiempos, saber a qué publico apuntar, nutrirse de experiencias y conocimientos
de otro, hacer mas conocido el producto, tener éxito, mayores ingresos, entre otros motivos.
Un informe realizado por el Centro de Emprendedores del |AE elaborado junto a Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), a principios de 2017, demuestra en sus resultados que €l
44,3% de los argentinos vi6 buenas oportunidades para comenzar un nuevo negocio a
finales del 2017.

Ladirectora del Centro de Emprendedores, Silvia Torres Carbonell, explico: “Una alta tasa
emprendedora no necesariamente es positiva. Debido a que puede ser que la necesidad de
emprender un negocio sea la falta de posibilidades para insertarse en el mercado laboral.
Una elevada tasa de emprendedurismo no se corresponde con un pais
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desarrollado”. El informe también revel 6 que subio la cantidad de mujeres emprendedoras
respecto a los hombres. En 2016, casi €l 16 por ciento de los hombres adultos estaba
involucrado en algun tipo de actividad emprendedora, y aproximadamente el 13 por ciento
de las mujeres. “Esto en relacion ala TEA, significa que estd compuesta por un 55% de
hombres y 45% de mujeres, cuando en 2015 esta proporcién era 57% a 43%”, indico Torres
Carbonell.

Por ultimo, justificare este proyecto con una fraccién de la entrevista realizada a Maria
Jmena Alonso, actual Subgerente de Marketing en Santander Rio Argentina. Estudio su
Licenciatura en Comercializacion en la escuela Argentina de negocios, y un Posgrado en
Finanzas en la UADE.

“ Jimena: -Yo hice hace poco un curso en digital house que me anote yo, como para, hada,
como vengo de productos tantos afios, como para moder nizarme un poco y ahi vi mucho
emprendedor que es o que vos decis, que no se les ense.. Osea no es facil manejar
Instagram profesional, para tu emprendimiento, y ver como pautar y donde poner, y como
performa. Y no hay, no sé si ahora est& dentro de los contenidos de la carrera de Marketing
0 no, si estodo por afuera, pero me parece gue, uno todo el tiempo, mas alla de su carrera,
es estar en la actualidad. Sempre un pasito mas, un cursito de redes, hay cursitos gratis.-
Barbara: -No, la verdad que no. Yo la verdad que dije, bueno me recibo y hago un curso
de Marketing digital, después me di cuenta que en vez de curso podia hacer un master en
la UBA. Empecé a averiguar y salia fortuna, segui averiguando. Me anoté en un Master
de Marketing digital, E-commerce virtual en Barcelona. Que a ver, eslo mismo.
Seguramente voy a estar aprendiendo méas o menos lo mismo, por ahi otro enfoque. Pero
también, a lo que es de Barcelona, me da “ otra puerta”, digamos, que no se el dia de
mafana que puede llegar a pasar con Argentina, conmigo. Tal vez me quiero ir a vivir
all4. Me parece que tenia un condimento extra, que la UBA tal vez no me |lo podia dar. Y
en un futuro estudiar algo mas numérico en la UAI, tal vez, donde estudio hoy en dia.-
Jimena: -Y siempre hay que estar actualizado, ponerse, bueno a ver hasta donde quiero
llegar, y trabajar duro todos los dias, como para eso. Bueno yo me quiero dedicar a, bueno
hoy, Marketing digital, ir como buscando las patas estas flojas que uno puede
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sentir que le faltan, como para complementarse y sacar €l provecho a todo, desde un
trabajo, hoy estas ac4 mafiana no, bueno exprimi todo porque todo te lo llevas para vos.
Capital, 6sea la educacion y lo que hagas es capital para unoy estar si, todo lo que esta
hoy en el auge eslo digital, digamos. Es lo que yo te digo, en mi momento, mi tesis era
crear un producto nuevo y ver como le haciamos las degustaciones, tipo cosas que hoy el
mundo cambid y va a seguir cambiando, entonces, |o que te digo es, |o importante es estar
como actualizado, ir actualizandose, hoy es Marketing digital, dentro de diez afios puede
ser otra cosa. Lo importante para uno estar vigente es estar actualizado y también ser
usuario, ¢no? De esas cosas.-

Barbara: -No sé si te diste cuenta, en los congresos, o en los seminarios que hay, y cada
tanto de Marketing, hay muchos profesores que tal vez tienen 80 afios pero que van y
estan ahi, escuchando, actualizandose. Esta genial. Tal vez, no sé, ni lo lleguen a aplicar,
pero esta genial que estén ahi, se nota que todavia les gusta, que les apasiona, porque Si
no, no vas. ¢Pero, entonces vos viste como que habia emprendedores ahi?-

Jimena: -Yo era la Unica de empresa, de hecho, eran todos emprendedores. Habia gente de
publicidad chiquita, una chica que tenia, hacia zapatos para fiestas a medida y vendia por
internet, era cordobesa, después una que es famosa, Paz Cornu que hace vestidos, otra que
tenia una concesionaria en Cordoba. Eran todos como, chiquitosy también, lo que te digo,
hay mucho ladry dando vueltas, porque la gente, yo esta bien, es como que €l trabajo, yo
gueria saber, queria aprenderlo, pero yo me doy vuelta 'y selo pido a una agencia. Hay
agencias, que te man, 6ésea nada, te manejan, como como pautar, pero los chiquitos no. Y
guedaba corto, 6sea, “ bueno y pero, ¢cémo hago?” . Viste hay mucho comercio, que quizas
hay cursos como mas cortos, no se, bueno, Instagram. Pero todos emprendedores, porque,
pasa esto, ¢no?, entienden que pueden tener una stiper idea, un re buen negocio, pero hoy,
Si no estas en las redes, no estas, 6sea, como que tenes que estar, y no tienen los
conocimientos. Como te digo, éramos diezy yo era la Unica, dos, uno del Nacion y uno del
banco, y €l resto eran emprendedores. Osea, hay un montén, hay un montén de oferta de
CUr S0S.-

Barbara: -Si, eso si hay un montén, pero me parece eso, que se gueda corto, o que no
desarrollan en profundidad porgue también piensan que el que esta oyendo es
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alguien que ya lo sabe, que por ahi, si quiere profundizar pero no quiere, digamos, como
gue ya tiene las bases.-

Jimena: -Claro, y no. No porque es muy serio y cuando te metes es muy técnico.-

Barbara: -Claro, y bueno, por eso es que a mi me parecio interesante hacer, digamas, mi
Tesis en base a esto, porque, para que te des una idea, yo soy muy emprendedora.
Entonces, en un momento de mi vida tenia un emprendimiento que era revender carteras.
De hecho el Santander, como que me dio una mano porque saque un Crédito Pre
acordado de $2000, compre en una fabrica y me puse a vender por Facebook, bueno,
entre mis conocidos también y demas, después ya se da el boca en boca. Pero en principio
fue Facebook. Como estaba medio parado el tema, empecé a hacer subastasy te digo, en
esos primer $2000 que saque compre 6 carteras, terminé vendiendo, por las subastas, 40
carteras por quincena, porque yo después ya tenia una fabrica mas cercana, iba, y le
compraba, la chica me regala siempre, o un sobre o una cartera. Yo lo vendia todo, lo
hacia plata, porque lo necesitaba, pero de vender nada, o de decir bueno me arriesgo,
terminé teniendo un muy buen emprendimiento que ya la gente me decia, “¢Y no tevasa
hacer una fabrica vos?” o, no sé, querian que siga creciendo. Yo la verdad es que deje
por cansancio, porgue yo hacia las entregas, yo iba al proveedor, me terminé agotando.
Lo que me pasd también es que fui un fin de semana la costa, dije, bueno voy a
aprovechar para comprar un libro y leer, me gusta eso de tener los libros fisicamente y no
encontré nada para emprendedores, ni Marketing digital, nada de nada. De hecho, lo que
es Marketing, libros de Marketing encuentro pocos en las librerias y bueno para hacer mi
tesis dije, bueno me gustaria tener tipo algun respaldo o algo y terminé descargando un
libro en inglésy lo estoy leyendo en inglés, obvio me lleva un poquito més de tiempo.
Porgue la verdad es que aca no hay nada y mucho menos para alguien que no sabe.-
Jimena: -No, y mas mas de buscar articulos de viste, de Google y empezar a ver notas,
entrevistas, alguna charla TED, algo que puedas ver. Pero no hay porque es muy nuevo y
muy cambiante, pero me parece re bueno el tema. Super .-

Béarbara: -¢Vos consideras que serviria a un emprendedor tener algun libro/guia/manual
de pasos ABC de Marketing y después Marketing Digital ?-
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Jimena: -Si, obvio. S, porque vos, ponele, te pones en la piel emprendedora de un
estudiante de Marketing que trabaja en un banco, en el equipo de Redes sociales, que sos
joveny gque tenes la edad. Yo te digo que vi, 6sea yo tenia una compariera que hacia
zapatos a medida, era joven, cordobesa y que se yo, y no tenia ni idea, y no tiene plata,
Osea el emprendedor hace todo, es como vos dijiste. Va, compra, vende, hacey se
promaociona. No es como el banco que vay le garpa a una agencia para que se lo haga, es
decir, entonces todo |le queda como trunco, no hay nada que diga, “ bueno a ver”, si bien no
esta la formula del éxito, no esla formula de Coca Cola, pero bueno. Queeslo quesi o si,
como viste, nada, “ las 15 cosas/habitos que no podes dejar de hacer si...” . Bueno para mi,
recontra serviria. Fijate que no hay, y es como que, hoy |a gente que quiere emprender, si
te pones a pensar, dice me tengo que sentar a hacer el Insta. Osea, el emprendedor, lo
primero que hace es sentarse en alguna red, hace una fan page, algo.-

Barbara:- Y ademas estuve haciendo alguna encuestas, generales en Facebook. Y tal vés
me salia que mucha gente que empezaba emprendimientos o que tuvo algun
emprendimiento, lo hizo mas o menos para la edad de los 26-30 afios. Osea, si bien es
joven, esta actualizado, no es un adolescente, o un veinteafiero.-

Jimena: -Tenes que tener un sustento, algo para invertir, a menos que vengas de una
familia de cuna, 6sea digamos, con un capital. Primero tenes como, salvo que tengas en
claro desde muy chico que hacer. Eh, no, me parece stper, me parece super .-

Barbara: -Bueno, listo. ¢Algo que quieras agregar ?-

Jimena: -No, que esta bueno, que te felicito por la actitud, que le pones mucha garray que
sigas asi.-

Como conclusion, habiendo analizado respuestas de emprendedores, asi como las de una
profesional, queda claro que el material y capacitaciones disponibles en el mercado, no
estan preparadas para personas gue no tienen conocimientos previos sobre Marketing y
Marketing digital. Si bien aportan conocimientos y sirven para nutrirse de experiencias de
otros, no es facil comprender el significado exacto de las palabras técnicas, y seguir toda la
informacién que brindan. Por este motivo, comprendo que no estan pensados 100% para
emprendedores y estos, no siempre pueden aprovechar los
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conocimientos que alli se desarrollen. Asi mismo, estos cursos, capacitaciones, o libros
tienen un costo que no siempre puede ser abonado por un emprendedor de bajos recursos.
Marco Institucional:

AMDIA, (la Asociacion de Marketing Directo e Interactivo de Argentina) es la comunidad que
nucleay representa mas de 300 compaiiias e instituciones usuarias y proveedoras de
marketing de Argentina.

Promueve la fijacion de estéandares de la industria para un marketing responsable, destaca la
relevancia como la clave parallegar a los consumidores con ofertas deseables y provee
educacién, perfeccionamiento, actualizacion y oportunidades de relacionamiento para
mejorar los resultados a lo largo de todo el proceso de marketing directo e interactivo.
Genera material capacitador para estudiantes y profesionales del Marketing y ahora también
para aguellos que no 1o sean.

Mision:

“Lograr una educacion de calidad, que forme emprendedores, personas trabajadoras que se
esfuerzan para lograr diferenciarse. Una educacién que genere oportunidades legitimas de
progreso y prosperidad para ellosy para el pais. Lograr una educacion competitiva,
pertinente, que contribuya a cerrar brechas de inequidad y en la que participatoda la
sociedad”.

Vision:

“En el 2021, Argentina sera un pais con emprendedores capacitados, y experimentados.
Toda aquella persona que quiera tener un emprendimiento, por necesidad, o por
simplemente tener la vision del negocio, podra hacerlo, y contara con los conocimientos
necesarios para hacer uso de las herramientas disponibles. Este proposito se lograra gracias
aladisponibilidad de material pensado para aquellos que realizan su primer
emprendimiento, sin tener conocimientos previos, asi como aguellos que ya tienen un poco
mas de experiencia. Primara la confianza para lograr una mayor productividad y
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eficiencia. Se promovera la generacion de nuevos emprendimientos y Pymes que generaran
puestos de trabajos.”

Proposito u objetivo general y objetivos especificos:

» Objetivos generales:

= Brindar herramientas, que faciliten y potencien el trabajo emprendedor, dentro del
contexto econémico actual de Argentina.

= Explicar de manera ssimple y amena laimportancia generar la marcay laideologia del
emprendimiento, el servicio post venta, medios de entrega, opciones de pago, que
acomparien el producto, entre otras determinaciones.

= Promover acciones de venta, diversasy de bajo costo.

= Dar aconocer las plataformas de venta y publicidad disponibles en internet para
fomentar su uso.

» Reemplazar €l sistema de ventatradicional, por e e-commerce, y Marketing directo.
= Dar aconocer laimportancia del uso de dichas plataformas, para alcanzar una porcién
mas amplia del mercado.

> Objetivos especificos:

» Lanzar al mercado una propuesta integradora, orientada a emprendedores de Argentina.
= Crecimiento y desarrollo de laindustria emprendedora de Argentina.

= Promover la cultura laboral emprendedora.

= Por sobre todo, contribuir en la rentabilidad del emprendimiento arealizarse.

Componentes o resultados.
Dando comienzo a material, desarrollando los temas basicos del marketing, marketing
digital e e-commerce, a suerte de “guia’, para desarrollar
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correctamente el emprendimiento elegido por €l lector; Se busca alcanzar el objetivo de
facilitar este proceso a aguellas personas que no tienen conocimientos en la materiay
buscan tener un ingreso econdmico adiciona o principal de esta manera.

El resultado final de este trabgjo serd demostrar la importancia de generar material
comprensible para estas personas. Un material que fécilmente pueda ponerse en précticay
resuelva dudas antes de que se generen. Es asi, que se propone ahondar sobre |os siguientes
temas:

= Marketing en laeradigital.

* Fijar Metasy objetivos.

= Concepto de Marcay su desarrollo. ¢Como elegir el nombre de la Marca?, Color,
tipografia, slogan publicitario. Imagen de marca.

=  Marketing mix.

v Producto. desarrollo, atributos.

v' Plaza, determinacion de los puntos de venta, entrega del producto.

v" Promocién, (Como dar a conocer el producto?, plataformas a utilizar elegidas de
acuerdo a producto desarrollado.

v Precio. Paliticas de precio a utilizar. Nociones de precio, punto de equilibrio y costo.
= Nociones de oferta/demanda. ¢Como responder a la demanda del mercado?

= Mercado nmeta. Nociones basicas del mercado, ¢Qué es el mercado?, ¢Qué significa
segmentar?, y como se realiza. Definicidn del publico objetivo y posicionamiento.

= Markenting 1 a 1. Personalizacion de la venta. Gestion de relaciones rentables con los
clientes.

» Plataformas disponibles, diferencias e ideas para su uso y combinacion.

v" Redes Sociales.

1. Facebook.

2. Twitter

3. Instagram

4. LinkedIn

5. Youtube
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v' Plataformas de ventas presentes en Argentina.
1. Mercadolibre.

2. OLX.

3. Cuponeras virtuales.

Estrategia de contenidos.
Servicio a cliente.
Fidelizar al cliente. Base de datos.

Algunas decisiones de Marketing que debera tomar el emprendedor, son:

Eleccion del nombre de la marca, ¢Cud es la importancia de ponerle nombre (marca), y
logo a mi emprendimiento por més sencillo que sea?, ¢Donde debo publicarlo?, ¢Como
calcular el precio?, ¢debo hacer entregas, u ofrezco retiro del domicilio unicamente?, ¢Qué
modalidades de pago ofrezco?, ¢Cémo debo entregarlo (presentarlo) al cliente?, ¢Servirade
algo ofrecerlo enredes sociales?, o ¢me limito a vender a través de conocidos (publicidad
boca en boca)?.

Estas son algunas de las preguntas que se realizan los emprendedores y Pymes a momento
de comenzar su negocio. Es decir, luego de haber tenido una Vision del producto/servicio
gue desea ofrecer a mercado. Decisiones importantes a la hora de comenzar, las cuaes
podran generar una ventaja competitiva en relacion ala oferta disponible en el mercado.
Pensemos gue la oferta (cantidad disponible en e mercado) del producto, en principio, no
sera de gran volumen. Probablemente este producto se realice artesanalmente y por unidad,
0 Se compre para su reventa en pocas cantidades.

En cuanto al Marketing Digital, puede parecer muy claro su concepto, pero a mismo
tiempo, es muy subjetivo. ¢Cualquier accion en Internet es una accién de Marketing
Digital? ¢(Cudles son las mejores estrategias? ¢COmo obtener el maximo potencial de esas
acciones? Estas son algunas preguntas que no debemos dejar de aclarar para comprender
correctamente que es el Marketing digital y su implicancia. Asi mismo, no quedan dudas
sobre la utilidad y € crecimiento del marketing digital en los préximos afios, y mucha gente
yalo tiene en cuenta para comenzar a aprovecharlo.

Si el aobjetivo principal del Marketing Digital es promover productos/servicios 0 marcas a
través de medios digitales. Siendo una de las principales formas que las empresas tienen
para comunicarse con el publico de forma directa, rapida, y personalizada, ¢Por
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gué no explicarle alos emprendedores las mejores técnicas para utilizalo? De hacerlo, estas
pequefias empresas podran crecer exponencialmente en €l corto plazo.

Kotler en varios de sus libros, define al Marketing como “Proceso social por medio del cua
las personas y grupos de personas satisfacen deseos y necesidades con la creacion, ofertay
libre negociacién de productos y servicios de valor con otros’. Asi mismo, las maneras de
hacerlo posible, sufren constantes cambios debido a que los deseos en respuesta a la oferta
varian continuamente. Para afrontar esto, es importante entonces el uso del Marketing
digital, teniendo en cuenta que casi el 50% de la poblacién mundial tiene acceso ainternet y
por consecuencia, alcance a todo lo que ali se ofrezca.

Seguin el informe de la Unién Internacional de las Telecomunicaciones (ITU, e organismo
especializado en telecomunicaciones de la ONU), en septiembre de 2017, publicado en
www.microsiervos.com, el 52% de la poblacién mundial no tiene acceso ainternet. El
acceso a internet es un recurso que contribuye de manera determinan te al desarrollo social
y econémico.

Aungue desde 2010 las conexiones de banda ancha han incorporado a 1500 millones de
Nuevos usuarios, y continda en expansion. Como se puede ver en el grafico propuesto a
continuacion, de la poblacion mundia sin internet més del 60 por ciento vive en la region
de Asiay Pacifico y el 18 por ciento en Africa. Sin embargo, la | TU junto con Dirigentes de
todo e mundo se relinen para potenciar la banda ancha a fin de acelerar l1a consecucion de

e

los Objetivos del Desarrollo Sostenible y asi “conectar a la otra mitad del mundo”.
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Es por eso que, actualmente, el Marketing Digital es la principal forma de hacer estrategias
de marketing. Dado que tiene cada vez mas alcance y difusion.

Como se explicd anteriormente, el término Marketing Digital se utiliza para resumir todos
los esfuerzos de marketing en el ambiente online. Utilizando canales digitales, medios
sociales y redes, blogs, sitios, navegadores de busqueda, emails, entre muchos otros. Sin
dejar de lado, que se debe tener en cuenta factores culturales, psicoldgicos, geogréaficos,
juridicos que influyen a las personas a la hora de comprar o vender un producto o servicio.
Lavelocidad en respuesta, y el flujo de comunicacion que la web nos ofrece, favorece ala
implementacion de estrategias agiles, como pueden ser, Inbound Marketing, Search Engine
Optimization y Marketing de Contenidos, que definiré y veremos en los préximos puntos.
Temas bésicos a desarrollar para capacitar alos emprendedores:

Beneficios del Marketing Digital para emprendedores y Pymes son:

? Contribuye ala generacion de una base de datos propia, filtrando, corrigiendo y
segmentando la lista para llegar exactamente a publico deseado.
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? Dala posibilidad de hacer foco en €l publico objetivo y dirigir la comunicacion solo a
ellos, sin tener que desperdiciar dinero en camparias de Marketing masivas. Da posibilidad
de interactuar con el publico.

? Sepuede utilizar el Marketing Digital con bajo presupuesto logrando asi la promocion de
los productos o servicios. Para ello solo se necesita dedicarle tiempo alas estrategias
adecuadas para ver los resultados 6ptimos.

? Eslainformacion fluye répidamente a través de él. Los clientes actuales y potenciales
reciben su comunicacion al instante.

? Losresultados son féacilmente medibles. Es decir, proporciona un control estadistico y
analitico del comportamiento de los clientes en funcion a las acciones de comunicacion,

? Acorta distancias. Las pequefias marcas pueden hacer buenas campafias y atraer
consumidores del otro lado de la ciudad, del pais y del mundo. Los consumidores tienen
mas oportunidades de conocer empresas con las cuales se identifican. Lo mismo vale para
las empresas que pueden crear un buen posicionamiento en linea, aumentando sus
oportunidades de venta por diversos canales

Definiciones basicas:

? Concepto de Marca: Es una variable estratégica muy importante para una empresa, Pyme
0 emprendimiento, ya que diariamente adquiere mayor protagonismo. Muchas veces, se da
que resalta la marca frente al producto. Seguin la Asociacion Americana de Marketing,
marca es un nombre, un término, una sefial, un simbolo, un disefio, 0 una combinacion de
alguno de €llos que identifica productos y servicios de una empresay los diferencia de los
competidores. Pero, la marca no es un mero nombre y un simbolo, ya que, se ha pasado de
comercializar productos a vender sensaciones y soluciones, o que pasa inevitablemente por
vender no solo los atributos finales del producto, sino los intangibles y emocionales del
mismo. Para comprender mejor este punto, sugiero leer €l libro “La gestion del Marketing
de servicios’, escrito por Fernandez Pablo y Bajac Heéctor, 4ta Edicion. Granica. Alli se
explicalaimportancia de agregar servicio a cualquier producto ofrecido en el mercado. Esto
hard mas atractiva para ventay fidelizara el cliente para futuras compras.
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? Vision: Responde a la pregunta ¢Qué queremos ser? Es una proyeccién de la empresa en
el futuro, teniendo en cuenta los cambios que se producen en las tendencias del mercado, la
evolucion de la empresa en su funcionamiento y el posicionamiento que se esperaen el
futuro. Es “El camino a cual se dirige laempresa’ alargo plazo, y servira como rumbo para
la toma de decisiones estratégicas de crecimiento.

? Mision: Es e motivo, propdsito, fin, o razén de ser de la existencia de una empresa u
organizacioén, dado que define, 1o que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el
gue actla, lo que pretende hacer, y para quien lo va a hacer. ES precisay objetiva.

? Objetivos. Son la traduccién de la misién en términos préacticos, o que se debe hacer para
cumplir con lamision.

? Metas: Es un conjunto de condiciones que actualmente no estén presentes, y que se
convierte en un fin determinado a cumplirse en un periodo de tiempo estipulado. Una meta
es un pequefio objetivo que lleva a conseguir el objetivo como tal. La meta se puede
entender como la expresién de un objetivo en términos cuantitativos y cualitativos. Todo
objetivo es un conjunto de metas.

? Concepto de mercado: Para efectos de la mercadotecnia, un mercado, son los
consumidores reales y potenciales de un producto o servicio. Esta definicion se
complementa con |os siguientes tres elementos:

» Lapresenciade uno o varios individuos con necesidades y deseos por satisfacer.

» Lapresencia de un producto gue pueda satisfacer esas necesidades.

> Las presencia de personas que ponen los productos a disposicion de los individuos con
necesidades, a cambio de una remuneracion. Como se explica en € libro “Mercadotecnia”,
escrito por Fischer, Lauray Espegjo, Jorge. (2003)

? El Marketing Mix, o también conocido como 4P

Uno de los conceptos més basicos del Marketing tradicional es “la mezcla de mercadeo”
gue estd compuesta por las 4P:

» Producto, ¢Qué articulo o servicio estoy vendiendo?
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» Precio, ¢Cuanto cobraré por mi producto o servicio? ¢Cudl sera el costo de
distribucion? ¢Y el de almacenaje?

» Plaza, ¢Como y donde traeré mi producto para mis clientes? ¢;Dénde produciré mi
producto o servicio? ¢Qué canales de distribucion usaré?

» Promocién, ¢Cémo crearé conciencia e interés en mi producto? ¢Haré publicidad?
¢Cudl es mi presupuesto? ¢Haré relaciones publicas? ¢Catalogo? ¢Publicidad directa? ¢Una
pagina Web?

Estos son elementos que influyen en la percepcion de los consumidores sobre las empresas
y que deben ser definidos.
? Andlisis FODA

Las siglas representan: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, de una
empresa un mercado, o sencillamente a una persona, aplicado a cualquier situacién, en el
cual, se necesite un andlisis o estudio. A partir de este estudio sencillo, se podra analizar
como aprovechar las oportunidades, como transformar o eliminar las debilidades, como
prepararse ante las amenazas y como resaltar las fortalezas.

? Lead

Son oportunidades de negocio. Son los contactos que, a través de una estrategia de Inbound
Marketing, dejan sus informaciones clave para que logres identificar alos compradores en
potenciay nutrirlos con informacién relevante hasta que estén listos para el momento de
comprar.

? Inboun Marketing

Es el conjunto de técnicas de Marketing que nos permiten conseguir captar clientes
aportando valor, através de la combinacion de varias acciones de marketing digital como
SEO (Search Engine Optimization, es la optimizacion de tu sitio para que sea entendido por
las plataforma de busqueda.), el marketing de contenidos, embudo de ventas, |a presencia en
redes sociales, generacion de leads, etc.
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? Embudo de ventas

Nos referimos a agquellas paginas disefiadas con el objetivo de captar |eads. En estas paginas
se debera ofrecer un contenido o material de valor y a cambio, los visitantes méas
interesados dejen su informacion de contacto y, con eso, se convierten en leads. En ellos se
pueden utilizar los Ilamados Calls to Action o CTA, que son los botones gue llevan ala
accion alos usuarios que deberén cumplir a visitar una pagina, para que lleguen a
momento de compra.

¢Como aplicar el Marketing Digital?

Realmente hay infinitas estrategia de marketing digital, tantas como alcance la creatividad
de las personas. Disponemos de muchas herramientas gratuitas y de fécil acceso para
utilizar estratégicamente. Sitios que contienen oportunidades de atraer al publico 'y,
consecuentemente, conquistar mas clientes, aumentar su percepcion de marcay saber cada
vez mes sobre el comportamiento de los consumidores.

Utilizando las herramientas adecuadas, creatividad y ofreciendo contenido de calidad
(informacion relevante, que solucionen problemas reales y de amplio acceso) es como se
logran resultados efectivos. Cuando eso se pone en practica continuamente, conseguis
audiencia en constante comunicacion y contacto. En consecuencia, tus publicaciones pasan
a ser buscadas por mas 'y mas personas. Por medio de esta comunicacion, es posible
entender los intereses cada vez més especificos del publico.

» Marketing de contenidos

El Marketing de Contenidos es el proceso de publicar material e informacion relevante y
valiosa, con el fin de atraer clientes potenciales. Por ello, se debe escoger cuidadosamente la
informacién e imagenes a publicar.

Existen formas de diversificar el alcance del contenido que se detallaran a continuacion:

> Blog:

Este canal funciona como medio de comunicacién con €l publico, sin las interferencias y
distracciones que otros canales pueden tener, como las redes sociales. Es decir, el creador
del blog podra publicar lo gue quiera, en cualquier momento.
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Los blogs son f&ciles de crear, editar y administrar, lo que facilita generar estrategia de
manera practica, econémicay répida. Esta herramienta optimiza los contenidos para
mejorar €l posicionamiento en los buscadores. Esto mejora la visibilidad del negocio y
amplia el poder de atraccion de las personas adecuadas.

Comunmente, se utiliza como diario virtual o ciberdiario, €l cual facilitala comunicacién
bidireccional. Pueden utilizarse como herramienta para la Promocion de los productos y
servicios, dado gque se pueden establecer relaciones con € cliente y de esta manera, lograr €l
posicionamiento de la pyme/emprendimiento. Se recomienda su uso como anexo, es decir,
como apoyo. Para publicar informacion amplia, detalle de eventos, detalle de productos,
imagenes, etc.

» Paginaweb institucional:

Muchas empresas creen suficiente tener un blog o una péagina en una red social. Todo esto
es importante, pero no disminuye la necesidad de crear un sitio institucional.

Servird para aumentar la credibilidad del negocio. Finalmente, cuando |as personas buscan
el producto o la marca, necesitan tener la seguridad de que ésta es seria'y confiable.
Segundo, porgue el sitio se torna en un canal donde las personas pueden encontrarte que sea
solo tuyo y puede ayudarte a conquistar buenas posiciones en los mecanismos de blsqueda.
Es también fundamental que las dos acciones de Marketing dirijan a las personas a un canal
donde puedan solicitar los productos o servicios y finalmente consumirlos, solucionando las
principales dudas gque tengan.

Hoy en dia hay facilitadores para generar una web institucional, sin costo, o0 con uno muy
bajo. Encontramos entre otros ejemplos a “es.wix.com”, con su eslogan “Crea la pagina
web que siempre sofiaste”.

El disefio web auto gestionable facilita:

? Crear nuevas secciones
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? Modificar- Crear - Eliminar nuevos contenidos y disefio visual.

? Administrar encuestas

? Registrar y gestionar usuarios

? Administrar visualizacién de contenidos segn permisos de usuarios

? Administrar galerias fotogréficas y de videos

? Crear y eliminar menus

Estos sitios poseen médulos que vinculan las redes sociales, por |o que todo o publicado en
la pagina web, sera multiplicado exponencialmente en redes generando més trafico haciala
pagina en la web. De esta forma se obtiene publicidad gratuitay tréfico constante de
visitantes a dicha sitio.

» Redes sociales

Son canales creados con €l objetivo de comunicar y dialogar, asi como conectar alas
personas. Sin embargo, se propone utilizarlos para la comunicacién y divulgacion de la
marca.

Tener un perfil o pagina en las principales redes sociales donde |os potenciales clientes vean
el producto/servicio, es indispensable, ya sea para promover las ventas o hacer conocido el
emprendimiento/Pyme. Se torné fundamental para la eleccién de una marca por parte de los
consumidores (identificarse con las empresas, con el producto/servicio, con losvaloresy el
ideal detras de €llos).

Dependiendo los objetivos y metas a alcanzar debera elegirse la red social adecuada. Hay
gue tener en cuenta que se puede utilizar 1 o varias a mismo tiempo, pero deberan
actualizarse regularmente, por lo que se aconsgja utilizas hasta 3 0 4 de ellas.

Algunas de ellas son Facebook, LinkedIn, Instagram, Twitter, Tumblr, etc. Estos son
canales diferentes y tienen sus particularidades. Por los tanto, la intencién de los usuarios en
cada uno de €ellos también. Para crear €l, se debera utilizar un disefio y tono de voz que
obedezca a los patrones de la marcay estén enfocados en |os objetivos definidos en el
primer paso.
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Es recomendable realizar un benchmarketing. Es decir, analizar ala competenciay el
contenido que esta publica. Una vez realizado esto, se podré analizar como aprovecharlo.
En ocasiones, sirve como disparador de ideas a poner en practica. El emprendedor podra
también nutrirse de algunas experiencias de la competencia, pero no se debe caer en la
imitacion.

1. Facebook

Facebook es unared social, que brinda un servicio gratuito, el cual que permite conectar a
las personas en internet. Una vez registrados (creado el perfil de la persona o empresa)
podremos gestionar nuestro propio espacio personal, con la posibilidad de crear dbumes de
fotos, compartir y cargar videos, escribir notas, crear eventos o compartir nuestro estado de
animo con otros usuarios de lared. El gran niUmero de usuarios adquiridos, la aceptacion
gue ha tenido, y las facilidades de accesibilidad que ofrece, permiti6 el répido crecimiento
de esta plataforma.

Su utilidad principal es compartir recursos, impresiones e informacién con gente que ya
conoces (amigos o familiares). Nos “une”’. Aungue también se puede utilizar para conocer
gente nueva o crear un espacio donde mantener una relacion cercana con los clientes de tu
negocio.

Al momento de generar un perfil (una cuenta), podemos elegir entre las siguientes opciones:
? Cuenta personal: Sin ningun tipo de costo, permiten la comunicacion fluida entre
personas reales. Si una persona quiere abrir una pagina personal en Facebook debe realizar
una serie de pasos. En primer lugar debe registrarse con su nombrey apellido y dar una
direccion de correo electronico de contacto, con la cual podraingresar en su cuenta, una vez
gue esta se halle habilitada. Una vez creada la cuenta, podra publicar informacion en su
“perfil” que serd a partir de entonces su espacio personal dentro de lared social. Puede subir
en su “muro” (el espacio en € perfil de cada miembro) textos, videos, fotografiasy
cualquier otro tipo de archivo digital afin de que las personas que él desea puedan verlos,
compartir, comentar o expresar que les gusta. En este tipo de paginas el contenido puede
publicarse o compartirse de forma publica (con todos los usuarios de la red social), o
privada (Unicamente con aquellos que forman parte de la red de contactos o amigos de
dicho usuario).
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? Cuenta empresarial: También conocida como “fan page”, sirve para ofrecer productos o
servicios y mantener contacto cercano entre empresas y clientes. A su vez en las cuentas de
empresas existen las versiones gratuitas y las pagas (a precios bajos), estas Ultimas ofrecen
mas prestaciones, permitiendo una mayor visibilidad a la compafiia pertinente, Se puede
elegir, si la paginatrata de un local, una determinada marca o un artista o personaje publico
y luego registrar e nombre de la misma como péagina corporativa. Tiene opciones como
realizar mailings a las personas suscritas (admiradores), publicar noticias o promocionar la
pagina a través de los anuncios de Facebook. Ademas, se puede enlazar con un blog para
gue se publiquen autométicamente las entradas del mismo, o delegar su administracién. Es
muy importante para crear una buena imagen de empresa en Facebook que la informacion
empresarial se limite ala pagina, y que quien se dirija alos clientes utilice una cuenta
persona con nombrey apellidos, en vez de utilizar una cuenta con la razén socia de la
empresa. La filosofia de este entorno es precisamente acercarse a cliente de unaforma
transparente, sin méascaras, y mantener un contacto directo y fluido con ellos.

Muchas empresas cometen el error de utilizar Facebook de la misma forma que utilizarian
una web empresarial: sin mantener la comunicacion con el publico. Ademés, presentan la
misma informacion que se puede encontrar en su portal. Se trata en cambio de abrir una
nueva via de comunicacion con €l cliente, sin resultar invasivo o molesto, sin abusar de los
correos y presentando contenidos exclusivos o ventgjas que induzcan a la gente a hacerse
admiradora. Si la empresa resulta lo suficientemente atractiva, serén ellos quienes se dirijan
al portal principal o €l blog que se indique en la pagina de Facebook. Si alguien se hace
admirador de la pagina, todos los amigos que tenga tendran constancia del hecho, de forma
que funcionard como una recomendacion boca a boca pasiva.

Aprovechando las herramientas dispuestas, de podra publicar videos, imagenes, llegar a
clientes cercanos y lgjanos. Para generar movimiento y adquirir nuevos leaders, se podra
realizar sorteos publicos, (en fan page se podré abonar para que una publicidad masiva
tenga mayor |legada), se podran realizar subastas, y mucho mas.

2. Twitter:

Dado que te restringe la cantidad de caracteres que se pueden utilizar en los mensajes a
publicar en el muro, esta plataforma se presta para ser sintético, instantaneo. Contribuye
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ala participacion e interaccion constante. Twitter es una plataforma de uso online que sirve
comunmente para establecer diferentes estados, para poner informacion o para hacer
comentarios sobre diferentes eventos. Es una de las redes de comunicacion online mas
populares y utilizadas debido a su facilidad, a su répido acceso y ala simplicidad de su
sistema de registro y utilizacion. Una de las caracteristicas principales de Twitter, que lo
hace Unico y muy particular, es el hecho de que cada usuario puede tener sus propios
seguidores, personas que gustan de sus comentarios y que lee lo que ese usuario publica de
manera constante. Esto permite que una persona pueda estar en contacto con las personas
gue mas le interesan, lo cua se logra atraves de las nubes de tags o palabras clave que unen
los intereses generales del usuario con los de otras personas y asi |0s ponen en contacto
permanente. Su uso es absolutamente gratuito y sin publicidades. Es muy sencilla de utilizar
y establecié una nueva forma de comunicacion, en la que lo pablico y lo privado se
fusionan.

En resumen, sus beneficios son:

Conectar en tiempo real a clientes, muestray divulga informacion sobre productos 'y
servicio, brinda informacién de lo que sucede en el mercado y es un espacio para ver las
tendencias. Construye relaciones con pares, gente relevante, posibles clientes, audiencia.
Hay conceptos que se deben tener en cuenta:

“Seguidores o followers’ son aquellas personas gue siguen una cuenta.

“Temas més populares o trending topics’ son los temas mas mencionados de la jornada.
“Retweetear” es compartir una noticia que ha sido publicada en otra cuenta para que los
seguidores de la nuestra la conozcan.

“Hashtags’ son palabras o frases que comienzan con el simbolo de hash o numera (#) para
crear unalista (a hacer clic en un hashtag, Twitter realiza una basqueda y devuelve los
mensajes de todos los usuarios que hayan utilizado ese mismo hashtag).

3. Canal de You Tube:
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Al crear un usuario y contrasefia en Y outube, para subir videos, se crea un canal de
YouTube. Los canales de Y ouTube son espacios personalizados que incluyen:

? Los videos que una persona haya subido.

? Listas de reproduccion que haya creado.

? Su actividad en Y ouTube, por ejemplo sus subscripciones, sus favoritos, comentarios, 10
que le haya gustado.

? Informacion que quiera compartir relevante a su canal. Se pueden definir algunos
aspectos de su canal, como:

v' Definir un disefio béasico especificamente para un canal, que incluye un fondo y un
avatar.

v' Definir pestafias para personalizar la forma en que los visitantes interactuaran con el
canal.

v Configurar la privacidad que se desea tener con €l canal o con los videos que se suban.
Por gjemplo, se puede definir que un video en especifico sea privado, o incluso tenerlo
privado inicialmente y programarlo para que sea publico mas adelante.

4. Emall

El email es una herramienta de contacto con clientes, y posibles clientes. Para ello, sera
necesario crear una base de datos que contenga informacién basica, como nombre, apellido,
email, edad, preferencias/gustos. Puede ser utilizado como método de fortalecimiento de tu
marca y/o ventas.

Este cana de mensagjes directo con €l usuario es una herramienta que puede traer resultados
muy efectivos. Inclusive, es posible segmentar tus listas siguiendo diversos factores, como
la tasa de apertura de los emails, respuestas, descargas de un material, entre otros.
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¢COmo construir una lista de emails?

El primer paso para una buena estrategia de email marketing es construir tu lista de emails,
es decir, conquistar los contactos de |as personas que recibiran tu contenido. ¢Como hacer
eso?

? Paso 1: elegir un buen software para generar tus listas.

? Paso 2: crear una oferta atractiva, como un descuento o contenido interesante.

? Paso 3: insertar formularios o encuestas de inscripcion dentro de tu sitio, blog, Facebook,
Twitter.

? Paso 4: desarrollar una voz paratu empresay crear mensajes creativos.

Tipos de email segiin su intencion:
» Emailsinformativos

Este tipo de mensajes tiene como objetivo, trasmitir una informacion relevante para los
contactos. Si tienes alguna noticia de primera mano, quieres divulgar alglin evento o accion
especifica, los emails informativos son un excelente método.

Generamente, este tipo de email es mas corto y busca enviar el maximo de informacién
posible cuanto antes. Si es posible, en el propio titulo del mensaje.

» Emailsdenutricion

Los emails de nutricién son aquellos que influyen al lector atomar una accién especificaen
tu sitio o blog.

Muchas veces, lajornada del cliente puede demorar mas de lo que te gustaria. Por eso, la
nutricion de leads puede acelerar ese proceso y hacer que tu base esté mas preparada para el
momento de la compra.

Los mensgjes ke este tipo también deben ser objetivos y llevar a usuario de la bandgja de
entrada a tu dominio, ofreciendo contenidos que los lleve a proseguir en el embudo de
ventas.

» Emails educativos
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Los emails educativos son muy Utiles, y deben ser la mayor parte del contenido que envias.
Simplemente porque el contenido educativo es aquel enfocado en solucionar problemasy
dudas.

En el fondo, esa es la principal razon por la cua el usuario se suscribe a tu contenido.
Utilizalo para enviar contenidos relevantes, materiales bien seleccionados, contenidos
exclusivos y lo que tu audiencia quiere buscar.

» Emailstransaccionales

Este tipo de email es muy importante, y necesita ser usado con sabiduria. Una buena
préctica es mantener atu base de emails siempre limpia, solamente con usuarios que
realmente son consideradas las personas interesadas en recibir informacion.

Ademéas de eso, los emails transaccionales deben estar enfocados en |a conversacion del
usuario, lo que define el tono de voz del mensgje, una buena llamada a la accion y un link
directo.

» SEO

Es lo que llamamos como optimizacion para los mecanismos de busqueda, Search Engine
Optimization.

Hoy, los motores de blsqueda esperan ofrecer 10s mejores resultados para la experiencia del
usuario. Existen diversas técnicas que debes aplicar para mostrar a los buscadores que tu
sitio puede proveer la mejor experienciay, asi, mejorar tu posicionamiento.

Existen dos grupos de factores de posicionamiento, que explicaremos a continuacion:

» Publicidad

En internet, hoy, existen tres tipos de medios:

? Medios adquiridos: viene de lainteraccion con el plblico, representan el enganche, las
veces compartidas, comentarios y menciones.

? Medios propios: son aquellos que pertenecen a alguien, los websites, blogs, perfiles en
medios sociales.
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? Medios pagos: es la promocién de tu contenido por medio de anuncios, como pay- per-
click (PPC), displays, remarketing, anuncios en redes sociales y promocién de contenidos.

Esa combinacion de medios, definird la mejor forma de conquistar a tu audiencia.
Evidentemente, |os resultados orgénicos son excelentes a largo plazo, pero no tienen la
misma velocidad y opciones de la publicidad online.

Algunas modalidades de anuncios, son:

Display Ads

Un display o banner es una mezcla de imagenes y texto. Los anuncios de display
generalmente no aparecen en péginas de resultados de busgueda, pero en los sitios, hacen
parte de la red de anunciantes elegida.

Promocion de contenidos

La promocién de contenidos es una alternativa de medios pagos, para quien hace marketing
de contenidos. La web esta repleta de contenidos increibles y muy llamativos, por lo que
destacarse puede ser dificil. Se sugiere ser creativo y brindar inf ormacion interesante.
Anunciosen redes sociales

Asi como existen anuncios en |os resultados de blsqueda, estos también pueden ser
exhibidos en los medios sociales. Lared de Facebook (vinculada con otras redes, como
Instagram), tiene su propia red de publicidad.

Ideas para tomar decisiones Creativas.

Esta cualidad tan comun en los infantes, que se va perdiendo con el correr de los afios de
cada persona, es la mas importante a la hora del e-commercey el marketing tradicional.
Dado que esta metodologia uilizada en el mercado no es una ciencia exacta, por €l
contrario, es flexible, multidisciplinario y versétil. La Creatividad de cada persona debe ser
fomentada, de alli surgiran, las mejores ideas y estrategias. La clave esta en ofrecer
herramientas para modificar el comportamiento habitual y dejar de pensar que la creatividad
es algo superfluo y costoso.
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Hay cientos de gjercicios que se pueden redlizar, entre ellos, encontramos |os siguientes:

1. Los seis sombreros para pensar: Es el método méas simple y contundente que existe; éste
consiste en que cada uno de |os asistentes a reuniones laborales deben ponerse uno u otro
sombrero en funcion del momento y experimentar una sensacion de libertad sin ser
juzgados. Los sombreros blanco (hechos practicos), rojo (sentimientos), negro (identificar
problemas), amarillo (I6gica positiva), verde (alternativas y soluciones) y azul (autoridad y
responsabilidad) haran cambiar el pensamiento de los individuos sin llegar a ofenderlos.

2. Lapausa creativa: Conocida como la suspension del razonamiento dice que €l
experimentar bloqueos mentales no debe ser causa de frustracion, a contrario, son estas
interrupciones las que permiten el répido flujo y la apertura de nuevas lineas de
pensamiento. El autor explica que las pausas obligan al profesional a prestar atencion a
objetivos especificos y encontrar nuevas ideas.

3. El foco: Es latécnica que va a permitir centrar la atencion a un aspecto que se utiliza
como base para generar proyectos. La idea es identificar lo relevante de un asunto y
trabajarlo posteriormente con toda la creatividad posible.

4. El cuestionamiento: Esto es algo muy particular, aqui se trata de evaluar si el modo actual
de hacer algo es |o correcto; con las preguntas no solo se busca una explicacion, sino que se
interroga también por qué la manera actual debe ser la Unica.

5. Las alternativas: Esta es la operacion béasica de la creatividad, pero no es sencilla. En la
busgueda hay que detenerse cuando se esta en una situacién en la que el siguiente paso es
facil, muchas veces se encuentran nuevas y mejores opciones. A veces las aternativas estan
dadas, solo es cuestion de elegir.

6. El abanico de conceptos. Por medio de tres niveles, el profesional puede encontrar
formas que se convertirdn en € punto fijo para ideas aternas. las direcciones, que es la
manera de concebir algo; el concepto, que es el método para hacerlo; y laidea, que es poner
en practica lo que se percibe.

7. Provocacion y movimiento: En el camino surgen proyectos por accidente o error, pero no
hay que esperar a que todo ocurra por azar, esta técnica permite a profesional ser
temporalmente loco y explotar su creatividad, generando alternativas que no interesan si son
0 No correcta, siNo que permitan desplazarse.

8. Laaportacion al azar: Se vuelve la técnica méas simple para producir nuevas lineas de
pensamiento e ideas a las que no se hubiera llegado mediante procedimientos |6gicos 0
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analiticos. Esta resulta valiosa en situaciones de estancamiento y bloqueo, cuando no se
sabe por dénde empezar.

9. Técnicas de sensibilizacion: Consiste en proponer algo “para ver qué sucede”, €l
proposito incorporar ideas en la mente a fin de generar lineas de pensamiento,
aprovechando que al estimular ciertas &reas del cerebro, éstas se preparan para tomar parte
en las siguientes secuencias.

Sin embargo, propongo €l brainstorming o “lluvia de ideas’, como una técnica clasicay
sencilla, que se puede realizar de maneraindividual o en gruposy que brinda excelentes
resultados. Por experiencia personal, resultan ser |las ideas mas extrovertidas, las mas
innovadoras y las elegidas para poner en préactica. Se debe tener en cuenta que a momento
de practicar esta técnica, debe estar definido el objetivo y bien en claro a alcanzar.

3- Acciones arealizar.

v" Terminado el material a publicar, se debera enviar a AMDIA que participara como
Editora

v El trabajo final se enviardaimprimir, para ser publicado en las librerias de Capital
Federal y provincia de Buenos aires (en principio), para luego continuar en grandes librerias
ubicadas en las provincias Argentina.

v Publicar Stock de venta desde la pagina oficial de AMDIA, donde se podra comprar
giemplaresy ser enviado a domicilio de los clientes (por la empresa Transportista OCA,
costo a cargo del comprador), tanto de AMDIA como propias.

v Publicitar el material en redes sociales

v" Promocionar su venta en eventos tales como, la feria del libro y congresos de
Marketing.

v' Ofrecer el material en Institutos que dicten Seminarios y Cursos cortos de Marketing,
proponiendo un convenio, para asi también promover la venta de g emplares a los alumnos.
v" A modo publicitario e introductorio, se grabaran videos en los cue se explique la
importancia del Marketing digital para aguellos emprendedores y fundadores de Pymes.
Dicho video, se subira a internet, en la plataforma de Y outube, para luego publicarlo en
Redes sociales. Estos videos deberan persuadir ala compra,
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brindando informacion limitada para dar lugar a laintriga de la informacion completa que
contiene €l libro.



v' Para agunos puntos de venta importantes, como pueden ser Yenny y Ateneo, se
crearan Display publicitarios tales como banners y exhibidores.



v" Dependiendo la respuesta obtenida en el mercado, se considerara el nimero de
impresiones areadlizar, para una segunda.



v" Enun futuro, se podré pensar en una continuacion del material, 0 anexo con mas ideas
e informacion.

4- Determinacion de plazos o cronograma.

i. Para principios de Junio/2019, se concluird con elaboracién del material, para su posterior
envio a Edicion por AMDIA.

ii. Un mes mas tarde, es decir, 01/07/2019, ya deberéd estar editado y revisado.
iii. Al mismo tiempo, se disefiaran y elaboraran los display.

iv. Una primer impresion de 20.000 gjemplares, que seran posteriormente distribuidos en su
mayoria a librerias junto con los display. Aproximadamente 2000 unidades seran reservadas
parala venta online y stock en eventos. Dicha impresion se finalizard afines de
Agosto/2019.

v. Para principios de Octubre/2019, se estara comenzando a distribuir y promocionar los
primeros g emplares. Se elige esta fecha, y época del afio dada su cercania alas fiestas, fin
de afio y comienzo de un afio nuevo. Esto remite al momento del afio en que las personas
analizan su situacion econdmicay personal, asi como los acontecimientos vividos en el
transcurso del 2019 y en busqueda de un futuro préspero, se proponen nuevos proyectos
para el siguiente afio que est4 por comenzar.

vi. Anticipadamente se crearan perfiles en redes sociales, donde se comenzara a subir
material publicitario

vii. Luego, se buscara participar en eventos, donde se daran charlas motivacionales para
emprendedores.

viii. Desde Abril hasta Junio 2019, se propondra realizar charlas breves en Universidades de
CABA, asi como institutos. El objetivo es motivar a estudiantes a comenzar sus
emprendimientos, haciendo promocién del libro.
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5- Determinacién de recur sos necesarios (materialesy humanos).

? Recursos econdmicos para la edicién, e impresion. Asi como el disefio y preparacion de
los Display y materia publicitario.

En cuanto a la primer impresion de 20.000 ejemplares y Display, la inversion inicial sera
aproximadamente de $100.000.

? Disefiador publicitario.

? Materia de soporte, que acomparie el producto.

? Editor-AMDIA.

? Material virtual para presentaciones.

6- Factores exter nos condicionantes para el logro de losresultados.

Grandes modificacion de las plataformas virtuales vigentes y cambios tecnolégicos son
factores que dejarian obsoleto este trabajo. Por lo cual, se debera ir modificando y
actualizando a medida que la tecnologia sea desarrollada. Sin embargo, muchas
modificaciones sencillas y/o simplemente estéticas, probablemente no requieran la
modificacion del trabajo. En el caso de surgir nuevas plataformas cuya tendencia de uso sea
predominante, también debera adaptarse el trabajo actual.

Nuevas tendencias en la sociedad, por ejemplo, dejar de utilizar las redes sociales,
condicionarian el logro de los resultados del trabajo en cuestion.

Otro factor determinante seria un cambio socio-cultural, en el que las sociedades pierdan la
motivacion y dejen de emprender o tener negocios propios.

7- Evaluacién del proyecto.
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Dado que, en su mayoria, los factores condicionantes estan lejos de cumplirse, y teniendo en
cuenta que la poblacion Argentina esta en constante crecimiento y desarrollo, considero que el
proyecto es Util y viable.

Asi mismo, esté latente la necesidad de que haya en el mercado un material como el que fue
propuesto.

Como se describio a lo largo de este trabajo, a partir de profundas investigaciones, la
tendencia de esta sociedad esta dirigida a emprender. EI motivo principal por el cual muchas
personas no lo hacen (aun teniendo la vision sobre un negocio rentable) es el miedo al fracaso.
Aquellos que se animaron a hacerlo, estan de acuerdo en que les podria haber ido mejor en
sus proyectos realizados, si hubiesen tenido mayor conocimiento sobre la materiay el uso de
las redes sociales. Esta es la base principal por la cual, podemos decir, que la informacion
propuesta para el libro, seré de gran utilidad, de esta manera, nos aseguramos la demanda en
el mercado.
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