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la charla de hoy:




Primero hay que emprender

e un camino interno:

Sidney 12.073 km ‘
/1]

e Romper con creencias que te limitan: dinero, dificultades, miedos
e Pensar abundantemente: yo quiero, yo puedo, yo merezco

e Conectar con tus pasiones

e Ser congruente con tus pensamientos, sentimientos y acciones:
procrastinacion, habitos




Proposito

;Qué te apasiona?

;. Qué querias ser de nin@?

;Qué te ha limitado hasta ahora?

;Hay personas que si lo consiguieron?

:Por gué crees que lo consiguieron?

;Quién tiene la culpa de que no alcances lo que querés?
;. Qué te limita a crecer o tener éxito?




j Estas segur@ de eso?

CAMBIA EL CUENTO QUE TE CREISTE !!!

Estas rodead@ de recursos y personas
Alguien quiere lo que tenés para dar

Tus ingresos son el reflejo de
cuantas vidas estas cambiando El 95% de las personas apuntan al medio
Yy en qué proporcion

Terminado es mejor que perfecto Aprende a fracasar rapido

Busca a quien ya consiguio lo que querés



Mecanismos mentales
que debés apagar

DESVIACION DE GRATIFICACION
RESPONSABILIDAD INSTANTANEA
TEMOR A LO

INCIERTO



;QUE
APRENDISTE |
A HACER?

iENCONTRA |
TU V A LO R éCUA1|‘-5§ SON : cux&Tng SON
U N I C O! PASIONES? HAﬁlALlTDAA;?ES

iii NO SEAS EGOISTA !I!
iii COMPARTI TUS DONES CON o~
EL MUNDO !!




ESTRATEGIA

Es un plan de accidn que te orienta y te ayuda a \
llegar a la meta

BUSCA EL
CAMINO DE LA
MENOR
RESISTENCIA




;. Qué problema/dolor voy a resolver?
9 2 1 7 ’ ’ ° °
¢Que bienestar doy? y :Dénde estdn mis clientes?

¢Qué
L7 quiero

crear?
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~=¢Como lo
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haré?




La brujula es tu meta

----_--__---------

Tu meta financiera

“"
tiene que cubrir tus
_________________ costos fijos y
a | variables

' , ’ ‘.."'-. N ‘l 1 1

: ¢Cudnto de qué cosa ey . (inclui tu pago)
f: necesitasvenderpara | A A T == —— -

. alcanzar tu meta financiera? \/\/ E

= v.
_ “.4ll  ¢Qué recursos

necesitas?




(X) (APALANCAMIENTO)

Hacé uso de todos los recursos a tu alrededor que te

permitan potenciar la suma de tu
PROPOSITO+VALOR+ESTRATEGIA

e Lugares donde estd tu cliente ideal

e Lista de contactos

e Redes sociales

e Medios de comunicacion

e Eventos

e Recomendacidon boca a boca

e Asociaciones con otros emprendedores
e Tiempo y habilidades de otras personas
e Comision




;,Como ser sustentables en el tiempo?

e CREATIVIDAD Y GENERACION DE PRODUCTOS
 DIVERSIFICACION DE INGRESOS

e« MANTENIMIENTO DE CLIENTES

e GENERACION DE CLIENTES

e« COMUNICACION

e« COOPERACION

e« AHORRO E INVERSION

e USO DE SISTEMAS
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iGracias!

Avila Maria Celeste

Contadora / Instructora Mindfulness

Creadora de Caminar Consciente



Consultoria
Integral para
emprendedores

Cra. Gabriela Aramayo Callejas




CONSTANCIA DE CUIL

V.‘ Registrar tus aportes jubilatorios

El Cédigo Unico de

Identificacion Laboral i i ili
de cacion Labora @ Acceder a las Asignaciones Familiares,

(CUIL) _ :
) o Jubilaciones y pensiones
es uh humero de CEEES
identificacion que brinda Y realizar tramites en otras
ANSES para ... m entidades publicas, bancos,

registros de automotor, entre otros

En la actualidad el CUIL se genera de manera automatica al momento de inscripcion de un

menor ante el Registro Nacional de las Personas.

Es necesario al inicio de una actividad laboral y se utiliza tambiéen para cobrar prestaciones
gue brinda ANSES y/o realizar tramites ante otras entidades que lo requieran.

Se puede gestionar sin turno previo en cualquier delegacion de ANSES

https://www.argentina.gob.ar/descarga-constancia-cuil @



(A quien esta dirigido?

A LOS ARGENTINOS

y a los extranjeros segun el siguiente esquema:

O

Los extranjeros que quieran
trabajar en el pais en relacion
de dependencia deben
generar un CUIL provisorio,
habiendo previamente
realizado los tramites en
migraciones

Una vez que obtengan el
DNI para extranjeros o
haturalizados deberan

generar el CUIL definitivo

solicitando la unificacion
con el provisorio.

Para ello deben
presentar el
Formulario PS1.48
Solicitud Unificacion
de CUIL.



Documentacion
requerida para
Argentinos

Mayores de 18 anos

e DNI.

Menores de 18 anos

e Partida de
nacimiento.

e DNI.

e DNI de los padres.

Documentacion requerida
para extranjeros

Mayores de 18 ahos

DNI para extranjero/naturalizado.
Si aun no tiene DNI: Expediente de migraciones donde conste el tipo de residencia

vigente y el ingreso al pais.

Pasaporte en el que conste tipo de residencia, la cual no debe ser turista o permanente.
Permiso de ingreso al pais expedido por Consulados o en virtud de Convenios
Internacionales.

Menores de 18 anos

Partida de nacimiento con la informacion del menor y los padres. Si fue emitida en el
extranjero debe estar legalizada o apostillada y si no esta en espafiol debe ser traducida.
Las partidas de nacimiento de Italia, Espaina, Portugal, Grecia, Chile, Colombia, Brasil,
Peru, Paraguay y Uruguay quedan exceptuadas del visado, traduccion y legalizacion y
apostilla.

DNI del hijo y de los padres.

En el caso de un hijo adoptado:

Testimonio o copia de la sentencia de adopcion, DNI del hijo y de los padres adoptantes.
Con residencia permanente en el exterior que lo requieran para una prestacion de la
Seguridad Social

Documento del pais de origen, formulario de solicitud de aplicacion certificado en

caso de existir un Convenio Internacional.



Presentarse en la Oficina de Anses mas
cercana sin Turno...

TRAMITE “ "
|UegO de ann)> Ingresando a “MI ANSES”.

reunida la B Llamando al 130.
documeptac|on También podra realizarlo descargando
necesarlia la Aplicacion: “MI ARGENTINA”, de la

Play Store, validando sus datos en Ia
aplicacion tendra la opcion de
descargar dicha Documentacion digital.




23, 24, 25,26

para ambos-

CUIT

CLAVE UNICA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

XX ) 9,9.9,9.9,9,0.¢

20 HOMBRES NUMERO DE D.N.I
27 MUJERES
30 EMPRESAS NUMERO ESPECIAL

Si ya cuentas con CUIL, el numero se consolida y
sera entonces asignado el mismo numero

XX

NUMERO
ALEATORIO

03
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INSCRIPCION DIGITAL
(o

Sirve para sacar el CUIT a través de internet. También para recuperar o x
"blanquear” la CUIT

Por ahora, el tramite esta habilitado solamente para las personas fisicas, no para sociedades u otras
organizaciones

Es para mayores de edad y no se aplica para inscribir sucesiones indivisas.

O

Vas a necesitar el nuevo DNI digital. Si lo tenés, el Estado cuenta con tus datos biométricos. Para ver si
tu documento es el correcto, hay que corroborar que tenga fecha de vencimiento y numero de tramite.

El sistema también solicita un correo electronico, domicilio y telefono (puede ser fijo o celular)

Si te encontras comprendido en alguno de los siguientes casos,
debés iniciar la inscripcion digital y finalizarla en la dependencia:

No tenés DNI argentino y te encuentras tramitando la residencia.
e Deseas inscribir una sucesion indivisa.

 Tenés un DNI valido sin fecha de vencimiento.

Si sos menor de edad.




CLAVE FISCAL Y CUIT

Inscripcion digital

Aungue no necesites CUIT o ya lo tengas, este nuevo
sistema permite generar una nueva clave fiscal (tanto
si es la primera vez o si olvidaste la anterior).

Lo Unico gue tenés que tener en cuenta es que se
otorga el nivel de seguridad 2, que no te da acceso a
todos los tramites via web.

Para subir al nivel 3 hay que ir a la dependencia de
AFIP correspondiente al domicilio con DNI en original
y fotocopia, o recuperarla en los puestos de
autogestion de AFIP con huella digital (tramite
personal); o hacer el tramite por cajero automatico.




O
O

Pasos
para
obtener
la clave
fiscal

También podra
realizarlo
descargando la
Aplicacion:

“MI AFIP”, de la Play
Store, validando sus
datos en la aplicacion
tendra la opcion de
darse de Alta.

1-Ingresar al sitio de la AFIP “Inscripcion Digital” (o Cuit On Line).
2-Elegi la opcion “Si no tenés o no recordas tu clave fiscal” y hace clic

3-Completa los datos que te pide, la fecha de vencimiento y el nUmero de
tramite del DNI

4-Crea tu clave fiscal de 8 digitos (debe incluir dos numeros) y reingresala.
Al entrar al sistema luego, la tenés que cambiar

5-Corrobora que todos tus datos estén bien y clickear en “Obtener CUIT”
6-El sistema comprueba que todos tus datos estan bien y que tu foto
coincide con la del DNI. Si esta OK, te genera el numero de CUIT y te lo

informa

7-Si hay problemas, también te lo dice y te envian instrucciones al correo
electronico para corregir datos, ingresando al “Sistema Registral”



Creacion de la clave de ANSES

C I a ve d e Crea tu clave siguiendo los pasos que te indica la pagina web de

ANSES. Si ya creaste una clave pero no la recordas, tenés que

Seguridad Social ==

Acreditacion de identidad

Ingresa el N° de tramite del ultimo ejemplar emitido de tu DNI
vigente y respondeé correctamente las preguntas de seguridad
sobre tus datos personales e historia laboral registrados en
ANSES.

Tenés 3 intentos para obtener tu clave a través de la web.
Superados los mismos, vas a tener que esperar 4 horas para
volver a intentarlo.

La clave
~~_ N\ La Clave de la Seguridad Social es Ia Ingresa una clave segura y que sea facil de recordar. Para mayor
N N\ - 5 ;s .
~ . - seguridad, hay que evitar el uso de datos personales faciles de
SN contrasena que te permite realizar g , Ay 9 . P .
~ o .. adivinar como ser nombres de familiares, fechas de nacimiento,
~ A~ tramites y consultas de manera facil S, ) ) .
. , ) etc.; o numeros correlativos o repetidos. Una clave segura incluye
y segura en "Ml ANSES” d Ingresa letras mayUsculas y mindsculas, nimeros y caracteres especiales
desde el celular o computadora, sin como los signos de puntuacion.
concurrir a una oficina. También podés generar la Clave de Seguridad Social llamando al

130 o en una oficina de ANSES, con turno previo




Formulario
para
personas
que se
encuentran
en el
exterior

Si no podes concurrir personalmente a una
oficina de la ANSES porque te encontras
imposibilitada/o o residiendo en el exterior, debes
descargar, firmar y hacer certificar una Carta
Poder y la copia de tu DNI, para que tu
apoderada/o las presente en tu nombre.

Si residis en el exterior y no teneés apoderada/o
descarga, firma y hace certificar el FORMULARIO
USIO7 y la copia de tu DNI, a traves del Consulado
del pais donde te encuentres, o a través del
Sistema Simplificado de Apostillas, y luego
remitilos por correo postal a Ila UNIDAD
COORDINADORA DE APOYO OPERATIVO -UCAO-
de ANSES, sita en Av. Paseo Colon 239, 6to. Piso
Frente, Cod. Postal C1063ACO, Ciudad Autonoma
de Buenos Aires, Argentina.



Cra. Gabriela Aramayo Callejas

iGracias por tu
participacion!

Economiay

Administracion




MODELO
DE
NEGOCIOS

Lic. Francisco
Villagra Segura




El modelo de negocio de una empresa es una
herramienta previa al plan de negocio, cuyo
objetivo es permitir conocer con claridad el
tipo de negocio que se va a crear e introducir
en el mercado, a quién va dirigido, codmo se va
a vender y cdmo se van a conseguir los
ingresos.

1. :Quién es mi cliente?
2. ;. Cual es mi producto?
3. cComo vendo?

4. ;Donde vendo?

5. ¢Por qué vendo?

6. etc.



MDDELD CANVAS




PASO A PASO

Para analizar este bloque existen lienzos de trabajo especificos
que explicaremos en otros posts como el lienzo de propuesta
de valor, el lienzo de persona o los conocidos mapas de
empatia. Busca y analiza cual es el nicho de mercado de tu
producto. Ejemplo: Madres con ninos hasta 10 anos de edad

Propuesta de Valor

Para definir tu propuesta de valor es nhecesario ser consciente
qué problema solucionas a tu publico. Ejemplo: Educaciény
juego en un solo concepto

Identifica cual va a ser el medio por el que vas a hacer llegar
tu propuesta de valor a tu segmento de clientes objetivo. A
veces tu estrategia de Marketing online sera clave en este

apartado y otras menos. Ejemplo: Tiendas propias y modelo
de franquicia




PASO A PASO

Reflexiona sobre cual va a ser tu relacidén con los clientes. Donde
empieza y donde acaba esta relaciédn. También tu estrategia en Redes

Sociales y en Marketing online sera clave en tu relacién con clientes.
Ejemplo: Asistencia personal y call-center para atender el servicio postventa.

Flujo de ingresos

Tienes que tener claro como vas a ganar dinero. Al principio pon todas
las opciones que se te ocurran y posteriormente testa como y cuanto
esta dispuesto a pagar tu cliente objetivo (venta de activos,
suscripcion, publicidad...) Ejemplo: Venta de juguetes

Recursos Clave

{Qué necesitas para llevar a cabo la actividad de tu empresa?
Los recursos pueden ser fisicos, econdmicos, humanos o
intelectuales. Ejemplo: Tienda, juguetes, personal.



PASO A PASO

Cuales son las actividades nucleares para tu empresa. Es

importante tener claro este bloque porque es a lo que se

dedicara tu empresa, el resto, lo que aporta menos valor,

podras subcontratarlo. Ejemplo: Diseno, produccion y venta
de juguetes educativos.

Asociaciones Clave

Enumera los agentes con los que necesitas trabajar para hacer posible
el funcionamiento del modelo de negocio (alianzas estratégicas,
proveedores...) Ejemplo: proveedores, franquiciados...

Estructura de Costes

Después de analizar las actividades clave, los recursos clave y

asociaciones clave, reflexiona sobre los costes que tiene tu

empresa. Ejemplo: Personal, inmovilizado, diseno y
produccion de juguetes...



Asociaciones
Clave

Joulenes son nuestros
soclos Clawer

Jhulenes zon nwestros
provesdoras Clave?
£ Cnud recursos clave

poedemos mckguiris de
nueestros clentes?

FOué actividedss Claye

desempefan nuesiros
soclos?

Mothaciones pam La asociacion

Optimizacien y sconomia

Reducckin de nesgos &
Incertldumbres

Adguiziclones de recursos
conoretos y actividadss

Actividades
clawve rl N,

;Gue actividades clave requisre
nuestra propuesta de valor?

iMuestros canales
de distribucién?

ZRelaclones con bos clentes?
sFuemtes de Ingresos?

Categorias
Producidn
Vents
Soporte

Recurses 31

Recursos Clave pars nwestra

propussta de valor

Para mu=stres canales
{Relaciones con los dientes?

Tipos ds recursos

Hurmanos
F=lcos

imtelectualss
Econgmicos

Propussta
de valor

;Que valor afadido entregamos
a mu=stros clienmbes?

JGue problemas estamos
ayudando a resolver?

JGué productos v/ o sarviclos
ofrecemos & cada segmento?

JGue necesidades sstamos
cafl=T~clemda®

Reducclkdn de riesgos
Reducchkin de costes

Disefio
Cushomibmcidm

Relaciones i
con clisntes ""il

Tipo de retaciones con cada
segmento de cllentes

Sws relsclones h=mos
=il mclidin

Aslztencla personal
Azlstencla personal dedicads
Autozerdcio

gutomatizsclin de Los s=rviclos
Cominidades
Cio - oreachkdin

Canales

A traves de gué canalss
queremas llegar a nuestros
clientes

Qs canaless funclonan mejor
Cudles zon mas eficlentes

Tipas de canales

Consclencia
Evaluackn
Compm

Entrega
Fost-vemnts

Segmentos B

[
de clientes i..

A quien va dirigida nuestrs
propussia de valor

Gulénes zon nuestros cllentes
m&s mportantes

Mercado de messs
Michas de marcado

Sagmento
Diversifcaclon

Estructura de costes

Cudlss zon Loz costes mas importantes de nuestro modeio de negocio

LS neCursos Cuesstan mas

Sus sctlvidasdes clave cuestam mas

Fuentes de ingresos
Cué preclo estdn dispuestos a pagar los clisntes

;Gué precio pagan actualmente?

fCusles zon los métodos de pago?

fComo prefiersn pagar?
Gué porcentaje de Ingresos constiuye cada una de las vias de Ingresos




Business Model Canvas

Alianzas clave

Anhitniones (Personas

que fentan su espacio)

Huéspedes (Personas
gue reservdn
eSaCn0s)

rotografos (freelance)

Inversionistas

Frocesadores de pago.

Actividades clave

admimistracion

Crisar una red de
anfitriones y admindstrar
hospedage

administracion para
nuespedes.

Recursos clave

Anfitnones locales.
Empleados capacitados
Tecnologia

Estructura de costos

Lostos de instalacion y epecucion tecnotogica

satarios a empleados permanentes,
Pagos a fotografos freelance.

vesarrollo de productos y

Crear una red de viajeros y

/Q\ airbnb

Propuesta de valor

Anfitriones:

Lo anfitriones plieder
ganai dinern rentandd su
Spacio

Airbnh afrece seguros a los
dufing de (asa

Tomas de fotos grakis para
EHISLArN a5 propiedades
Huespedes.

LO% usspedes puden
feservar una etk

oG arena.

LO% predios a4 menudo son
D205 gue un hotel

Relacion con clientes

Redes sociales.
Servicio al cliente
Ofertas promocionales
Sequros para los
hogares

Canales

Sitio en intermnet
Aplicaclones maoviles
para 105, Android...

Segmentos

Anfitriones:
Fersonas propietarnas
de hogares que desean
ganar dinero extra
Personas que desean
CONOCEr NUEYAS
PETSOnas

Hueéspedes:
Personas amantes de
|05 Yid)jes

Fersonas gue desean
un alojamiento
comodo y econamico.

Fuentes de ingreso

Comision de los anfitriones por cada reservacion
Comision de los huespedes por cada reservacion,



LOS COSTOS

Se define como coste o costo al valor
gue seda a un consumo de factores de
produccion dentro de la realizacion de
un bien o un servicio como actividad
economica.

Dentro de este deterioro o utilizacién de
factores que suponen la creacion de
costes o costos se incluyen el pago a
trabajadores, gastos derivados de la
actividad econdomica como servicios de
marketing o la compra de mercaderias.
Coste y costo significan exactamente lo
mismo.

Los que no afecta la cantidad de produccién.
Costes fijos Los impuestos o arrendamientos son claros
ejemplos.

A mayor produccion se incurrira en mayores

Costes variables " .
costes. El gasto energético, por ejemplo.

Costes La cantidad de produccion afecta pero de
semivariables manera mas gradual o progresiva.




MARGEN BRUTO

e El margen bruto es el beneficio directo que se obtiene
por un bien o servicio, es decir, la diferencia entre el
precio de venta (sin Impuesto al Valor Agregado) de un
producto y su coste de produccion. Por ello también se
conoce como margen de beneficio.

e El margen bruto es entonces el beneficio directo de la
actividad de la empresa y por tanto, no descuenta ni los
gastos de personal, ni generales, ni los impuestos. Sirve
para darnos cuenta si un negocio es rentable, ya que si el
margen bruto es nhegativo el resto de costes seran
Imposible de cubrir.




PUNTO DE EQUILIBRIO " PRISOI Ay ey

(Ingreso = Costo total)

5,000 -
4,000 -
El punto de equilibrio no 3,000 -
es mas que ese minimo
necesario para no tener S
pérdidas y donde el 1,000
beneficio es cero. A partir
de él, la empresa T T T - Nl
100 200 300 400 500 600 700 800 900 1,000 1,100

empezaré a obtener

ganancias. Este concepto
es esencial para saber
cual es el minimo vital

Determinacitn del Punto de equilibrio en Valor:

[ ] [ ] -
para poder sobrevivir en o Costos Fijos
» Y : tll
el mercado. Pero, ademas, " Costos Variables

Ventas Totales

tiene una forma de
calculo sencilla como
veremos a continuacion. B yo ‘Costos Fijos
o Ventas Totales - Costos Variahles

Determinacidn del Funto ﬂ-E:EquIli'I:{'hr en Volumen:



‘MUCHAS
GRACIAS!

Lic. Francisco
Villagra Segura




CONTROL

ESTHATEGIA

EQUIPO

INNOVACION -

Asociacion'Saltena |
e Rackisagy de Marketing lca) ). Agregar a amigos

» Mensaje

A Biografia Informacion Amigos Fotos Mas «



COMERCIO ELECTRONICO....”
_ ¢problema u oportunidad?
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investigacion + datos + informacion
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Entendiendo atucliente....
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Micromomentos

QUIERD V- 4 del consumidor

QUIERO

(QUIERO .



Ciclode Compra  BuyerPersona |Inbound Marketing

AWERNESS ST YPRPAr e
. e Lontenao
estimulos :‘&“v‘“ Atraccion Social Media
SEO & SEM

CTA, Landing pages

’ ’ : 2 Infografias, videos
}“”‘“ Conversion Informes, regalos

e- books formularios

INVESTIGA

Q.0

DECIDE

Automatizacion de MKT

:i“ Cualificacion AUl
CRM
Lead Nurturing & Scoring

Reporting y Analisis
Rendimientos, Kpis
Hubspot, Hootsuite

Google Analytics

Facebook Analytics

Fidelizacion Semrush

Analitica



Inbound e Outbound
Marketing Marketing

oot
fo< :

‘lmtagn;m 'H“II

Google







Medios de
pagos

Puntos fisicos =
de venta '

Marketing (&

Plataformas
Sociales

Atencion al cliente

~. Multi moneda

Analisis y
estadisticas

-~ Dispositivos

Logistica y
distribucion
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1. Etapa Operativa...

Definiendo lo/s objetivo/s

OBJETIVO NO SMART: “aumentar las ventas”

(No es especifico, no se puede medir, ni sabemos
que tenemos que alcanzar, ni cuando)

OBJETIVO SMART: “ aumentar un 10% las ventas
durante el 2019 con respecto a las del 2018”
($300.000 sin iva)




1. Etapa Operativa...

Estrategia de Audiencia...

Vv Buyer Persona: es una representacion detallada de tu
cliente ideal. Consiste en una combinacion de variables
sociodemograficas (el conocido “target”) con otras de
tipo conductual o psicologico.

Seleccion de criterios demograficos: sexo, edad,
localizacion geografica, estado civil, profesion, clase
social, educacion.

Componente psicologico: palabras claves que busca

en el buscador, tipo de contenido que consume, fuentes
de informacion que utiliza, problemas y motivaciones,
tipo de recorrido digital que hace.




1. Etapa Operativa... /Q
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Estrategia de Audiencia...

Paso 1: Analisis del producto/servicio

;Qué vendo? ;Qué necesidades satisface? ;Qué problemas resuelve?

Producto 1 Necesidad 1 Problema 1
Necesidad 2 Problema 2
Necesidad 3 Problema 3
Necesidad 4 Problema 4

Necesidad 5 Problema 5




1. Etapa Operativa... /&
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Estrategia de Audiencia...

Paso 2: Analisis del mercado ;Quién tiene esas necesidades/problemas?

Mercado General Segmentos de mercado Nichos de mercado
Pudblico 1 Segmento 1 Nicho 1
Publico 2 Segmento 2 Nicho 2
Publico 3 Segmento 3 Nicho 3

Pidblico 4 Segmento 4 Nicho 4




1. Etapa Operativa...

Estrategia de Audiencia...

Paso 3: Buyer persona...

Nombre:
Profesion:
Estudios:
Edad:
Ciudad:

Aficiones, gustos e
inquietudes

Rutina, habitos, y
creencias

Necesidades

Problemas

;/Coémo consume
informacion?

;Quién le influencia
en sus decisiones?

;Porqué y como
compra?

;/Cudles son sus
objetivos?

;Qué + valora de
nuestro producto?

;/Qué valora - de
nuestro producto?




1. Etapa Operativa...
®®@
Seleccionando los espacios ,@\

\/ Decidir en que redes tendremos presencia.

Tener en cuenta donde esta nuestro publico
objetivo.

Menos es mas.

Recursos: para estar presentes en multiples
canales, se necesita un equipo capaz de
gestionar todo ese contenido.




1. Etapa Operativa...
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Integrando los espacios...

Qj Definir propésito para cada plataforma

%j Elegir el espacio principal al cual queremos que
las personas lleguen

c:‘f Disenar un camino para guiar a las personas a
través de los espacios y conocer el comporta-
miento de los usuarios

Wg‘ Lograr la sinergia entre todos los espacios




1. Etapa Operativa...

Recursos materiales...

Buen Internet y conectividad

Ordenador veloz

Smarthphone con buen procesador y camara

Camara Fotografica
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Softwares de diseno, y gestion
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Recursos humanos...

Social Media Manager: determina el Plan de
SDCIE.\' Media, las estrategias y define los objetivos.

Community Manager: realiza las acciones necesa-
rias para !ﬂgrar los ijEﬂVﬂS establecidos por el
Social Media Manager.

B

Disenador Grafico: brinda soporte de contenido
creativo al CM.

-otografo: brinda soporte de contenido al DG y al CM.




1. Etapa Operativa... <<_H_

Estrategia de contenido... |

B \/ Unico: el contenido copiado se asume como de mala
' calidad y es penalizado por los buscadores.

v/ Util: debe solucionar alguna necesidad o problematica
del usuario.

v/ Dirigido al usuario: hablarle al usuario en su mismo
lenguaje y de los temas que le interesan.

\/ Optimizado: para posicioinarse con los mensajes claves
que se quieren comunicat.




Estrategia de Comunicacion y
Conversacion...

Tono: Arcinnacs
NO.: ACCIONesS:

| 3 ,ﬂ{‘ﬁ’ “fe '
vV, Muy cercano V' Utilizar los Call To Action

f _De confianza %ﬁiﬁeaﬁzar preguntas

Vv Veridico v/ Solicitar comentarios

Ti; Real v/ Buscar interaccién en todo
V' Persuasivo momento

v Personal




Protocolo de Gestion...
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Creacion y diseno de perfiles: es la puesta a punto.
Antes de cmmumcar todo debe Estar optimizado (porta-
das, logotipos, fondos, descripciones).

. definicion de los perfiles profesionales (SM, CM,
d:senadﬂres aministradores, publicista)

e

rrecuencia: seleccion de dias para postear. Definir dias
y horarios de atencion al cliente.

.. seleccion de mejores horarios

para sub:r mnremdﬂ




1. Etapa Operativa... CO&%
Estrategia de trafico... Eﬁ?’

Contenido de calidad: a mayor calidad, mayor viralidad

Relaciones publicas 2.0: aprovechar la necesidad que
los medios online y portales tienen de noticias para enviar-
les noticias y que lo publiquen.

SEM: anuncios pagados (Facebook Business Manager).
SEQ: optimizacion de contenidos.

‘nfluencers: co-worging con personas expertas en un te-
ma y con buena reputacion online.




SEM/ Publicidad Digital/ Facebook

D eﬁ nlr I oS | a personas especi r - 3 ' 0S
gque queremos IIegar con Ia pubhmdad (mrcro—
segmentacion)

V' Crear mensajes claros que llamen la atencién de
las personas deseadas (atraccion)

Definir un presupuesto para invertir en anuncios.




2. Etapa de ejecucion

cCuando, cuanto y como publicaremos?




2. Etapa de ejecucion

EJEMPLO: Cuando, cuanto y como publicar

Storie Feed Storie Feed Storie a eleccion | a eleccion

Feed Storie Feed Storie Live

Storie Feed Live Feed Feed



2. Etapa de ejecucion

cQue tematicas?

Ejemplo para un gimnasio

motivacion | entrenamiento | alimentacion | entrenando | promos del Familia
personal a ofros GYM Amigos




2. ETAPA DE EVALUACION Y CONTROL
;Qué es una Métrica?

Son indicadores que permiten establecer el éxito o
fracaso de una estrategia en Intermet.

;Cuales son los beneficios de medir mi negocio?

Revelar fortalezas y debilidades
Optimizar procesos de mejora
Agilizar el uso de la informacion para que sea
mas inteligente.




2 ETAPA DE EVALUACION Y CONTROL

;Cuales son las principales métricas?

Esfuerzo Social: aumentarel n®
de publicaciones

Aumentar el n” de Seqguidores
Aumentar el alcance

ST

Aumentar el n° de interacciones: likes,
comentarios, compartidos, archivados

Consultas publicas y privadas



Esfuerzo Social

Total fans
Nuevos fans
Alcance

Total interacciones
Likes

Comentarios
Compartidos
Archivados

Consultas publicas
Consultas privadas




iMuchas Gracias!

Lic. Andrés
Ramiro Gonzalez

Consultor de Marketng
Director en Marketmg y Experiencias
Gerente de Marketmg en Tastil Viajes y Turismo
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CONSULTORIA
INTEGRAL PARA
EMPRENDEDORES

WHATSAPP BUSSINES - CANVA
LIC. NAYRA ILLANES







WHATSAPP
BUSSINES
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WhatsApp Business (también
conocido como WhatsApp
Empresas) es una aplicacion que
las marcas pueden usar para
comunicarse con sus clientes,
brindar soporte, ofrecer
promociones y vender sus
productos.

Es una aplicacion gratuita y su
objetivo es ayudar a pequenas
y medianas empresas a
conectar con sus clientes de
manera instantanea.
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;PARA QUE ES?

Esta creada para enviar notificacionesy
brindar asistencia a la comunidad de tu
marca. Ya sea para aumentar tu base
de clientes como para fidelizar a
quienes ya te conocen...



Con informacion relevante sobre el negocio para los
usuarios. Esto puede incluir una descripcion, su sitio web,
el correo electréonico y los horarios de atencién.

a las preguntas de tus consumidores. Podés guardar y
volver a usar mensajes frecuentes para resolver dudas y
consultas agilmente.

Acompanar a tus clientes en el proceso de compra para
que no quede ningun carrito abandonado.

para responder instantaneamente, por ejemplo, con
mensajes de bienvenida.

Organizar tus contactos o chat con etiquetas con el
objetivo de hallarlos con facilidad.

Enviar mensajes a varios contactos a la vez a través de
listas de difusidon y segmentaciones.


https://www.tiendanube.com/blog/sitios-web/
https://recursos.tiendanube.com/ebooks/email-carrito-abandonado

PROVEER TODA LA INFORMACION DE TU EMPRESA

Esto va mas alld del nombre u horario de atenciéon. WhatsApp Business te
permite incluir una descripcion, seleccionar el rubro al que te dedicas, ubicar la
direccion fisica en un mapa, indicar otras vias de contacto como e-mail y, por
supuesto, destacar el link a tu tienda virtual.

CREAR MENSAJES AUTOMATIZADOS

WhatsApp Business te permite crear mensajes automatizados para diferentes
escenarios. Son muy Utiles para brindar una experiencia agil y practica a tus
clientes.

EXHIBIR TU CATALOGO ONLINE

Ya sea que ofrezcas productos o servicios, mostrar y compartir el catdlogo de tu
marca tiene muchas ventajas. Te da la oportunidad de dar visibilidad sobre todos
los puntos a los que se dedica tu emprendimiento, actualizarlo regularmente y
difundirlo masivamente.

GENERAR UN ENLACE DIRECTO

Esto va mas alld del nombre u horario de atencion. WhatsApp Business te
permite incluir una descripcion, seleccionar el rubro al que te dedicés, ubicar la
direccion fisica en un mapa, indicar otras vias de contacto como e-mail y, por
supuesto, destacar el link a tu tienda virtual.

Herramientas para la empresa

Perfil de empresa

Catalogo

Mensaije de bienvenida

Mensaje de ausencia

Respuestas rapidas

Etiquetas

Anunciar en Facebook

Facebook e Instagram

NEWERETES

No es un negocio




ERRORES QUE HAY QUE
EVITAR COMETER

Enviar mensajes a usuarios que no hayan autorizado recibirlos

Crear grupos con tus clientes

Enviar demasiados mensajes, mas de 3 por semana

T

Demorarte mucho en responder o, peor aun, no responder

————
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Canva es una aplicacion de diseno web gratuita.

"El diseno es un concepto relativo. Por supuesto, aqui hay reglas, pero todo
depende de tu imaginacion.




PRINCIPALES RECURSOS

FILTROS p—— TIPOGRAFIAS
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0123456789
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Videos para dispositivos moviles Ver todo
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Presentaciones (16:9)
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Curriculums Ver todo

Posters (verticales) Ver todo

Taliar Se Fofigiaie
dignsl

UE SE PUEDE
HACER EN
CANVA?




PANTALLAS DE LA APLICACION

Q logos Q

1?__-:7 Eslilo ~ Tema -~ Color Postsparalnstagram Ver todo

+

Crear de cero

4 F 3 . Video para Facebook Mensaje en video
Video para Facebook Mansaje on video Infegrafia Cellage de fotes Fondo de pantalla

Videos Ver todo Infografias Ver todo Videos Ver todo

Instagram stories Ver todo m F p i ) F
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Videos para Facebook Ver todo
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CONSULTAS:

LIC. NAYRA ILLANES
illanesnayra@gmail.es
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