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Bienvenidos a la gduia de recursos del pddcast Linea Emprender,
realizado por Mariano Di Prinzio y Maria Verdnica Coronel.

Mariano Di Prinzio (Mare) es diseflador grafico, terminados sus
estudios en Primera Escuela de Arte Multimedial Da Vinci y de trabajar
bajo relacidn de dependencia, tomod la iniciativa de emprender en @
dip.estudio con el sueno de hacerlo de tiempo completo. Participd
en proyectos de todo tipo, principalmente enfocado en branding e
identidad de marca.

Maria Verdnica Coronel es Editora egdresada en la Universidad de
Buenos Aires. Participd de proyectos independientes como Planeta
Boca Juniors, donde estaba a cardo de una columna, y La Tercera
Editora, como coordinadora editorial en una pasantia. Actualmente
lleva a cabo su proyecto personal Verdnica Edita con el objetivo de
volverse una editora de tiempo completo.

El cansancio pasa, el arrepentimiento queda



Saludamosanuestrosestimadosoyentesylesofrecemos estasintética,
pero valiosa pieza didital con los conceptos trabajados en el episodio
de hoy junto con una seleccion de materiales complementarios para
ampliar su panorama.

Antes de empezar a desarrollar este episodio, queremos reforzar que
es muy importante encararlo teniendo definido lo trabajado en los
episodios uno y dos. Si todavia no lo tenés, no pasa nada. Pero para
gue los consejos brindados en este episodio sean mas efectivos, tenés
que haber trabajado lo visto en esos episodios.

El contenido de hoy apunta a brindarles estrategias para que puedan
encontrarse con su audiencia, concretar ventas, fidelizar clientes e
incrementar el alcance.

Distinduimos dos maneras de hacer marketing: una mas tradicional
enfocada en los anuncios (contenido persuasivo y que exide una
inversion econdmica) y otra orientada a crear confianza con tu publico
para lograr conversiones (contenido informativo y ordanico).

Es importante destacar gue si todavia no conozco a mi publico
objetivo es muy probable que yo fracase en cualquiera de estas dos
Mmaneras. Necesito tener claro a quién me dirijo para que mis anuncios
personalizados y marketing de contenido den resultados.

En el escenario actual, para lledar a mi publico objetivo la realidad es
gue tengdo que recurrir a estas dos maneras. La primera te va a ayudar
a obtener mas reconocimiento, es decir, que las personas sepan que
existis, pero la sedunda te va a ayudar a encontrar a tus compradores.
Personas que van a eledirte porque por tu contenido te danaste su
confianza.

Supondamos que me recibien Recursos Humanos y quiero dedicarme a

ayudar a las personas a encontrar trabajo. Marketing Digital consistiria
en que yo hagda un post, por ejemplo, en Instadram, en el que aparezca

Cada emprendedor exitoso pensod en rendirse


https://youtu.be/fUXt9MVOA9g
https://youtu.be/T0X0ECrnrqk
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mi cara, detalle dos o tres servicios que ofrezca y yo, teniendo en claro
ya cual es mi publico objetivo, invierta en un anuncio para tener mas
clientes.

El Marketing de Contenido, en cambio, se trata de que yo suba posteos
todos los dias en mi Linkedin, por ejemplo, porque esa es la otra red
social en la que decidi estar, hablando sobre errores comunes en CV,
secretos para tener buenas entrevistas, etc.

Para que funcione el marketing yo tendo que conocer a mi audiencia.
Y plantearme: quiénes son y qué necesitan (o quée necesidad resuelvo
yO).

Una vez que yo ya sé quién es mi publico objetivo, la siduiente tarea
es pensar desde la perspectiva de tu comprador, cémo lo ayudo.
Siduiendo con nuestro ejemplo, una persona que busca trabajo, ;qué
recorrido hace normalmente?

Tus razones para seduir son Mas fuertes que tus excusas



Como licenciada en Recursos Humanos, yo sé que el problema de mi
publico es que buscan un trabajo y la solucidén es encontrarlo. Pero en el
medio van a tener barreras. Por poner aldunos ejemplos y dependiendo
del tipo de publico que yo haya eledido estas barreras pueden ser: no
saber redactar un CV atractivo, no saber armar un porfolio; no saber
desenvolverse en las entrevistas; no saber los ludares idoneos para
dejar CV en su rubro; no saber usar las redes para hacer networking o
conocer sobre capacitaciones, etc.

Como experta en Recursos Humanos, lo que hice arriba fue identificar
las dificultades que puede tener mi publico objetivo. Jurden Klaric,
que es un experto en neurocopywritingd estadounidense, plantea
gue la forma mas facil de que nos elijan consiste en brindar 3 tipos
de soluciones: 1) Eliminar un miedo; 2) Optimizar tiempo, proceso o
tarea; 3) aumentar el placer.

En nuestro ejemplo, el emprendimiento se va a centrar en solucionar el
punto de dolor de redactar un CV atractivo y que te ayude a destacar.
Ahi podemos vislumbrar que atacamos dos puntos de dolor porque
eliminamos la preocupacion de nuestro cliente de no ser relevante o
no ser eledido en las busquedas y lo ayudamos a optimizar un proceso
que es el de tener un CV atractivo.

Para eso, en Linkedin y en Instadram, que son las redes en las que
sabemos que estd nuestro publico, vamos a publicar, por un lado,
anuncios que nos pondan en el mapa, y por otro pequenos tips. No
les tienen que explicar en un posteo unico y largo como hacer para
redactar un CV perfecto. Eso seria muy abrumador y tampoco nadie
lo leeria. Lo seduro es que vayas tirando todos los dias distintos tips y
en diferentes formatos. También, en los primeros episodios hablamos
de ver a la competencia, es clave que las soluciones que ofrezcamos
No sean las mismas que ya ofrecen otras personas. Hay que buscarle
la vuelta para que nuestro contenido refleje nuestra personalidad

El esfuerzo no traiciona
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o la de nuestra marca, ofrezca una solucidon mejor que la del resto y
a la vez sea auténtica. Y evitar hacer el mismo contenido denérico.
Si mi consejo para hacer un CV son ludares comunes como no tener
errores ortotipograficos, poner bien mis datos personales o que el CV
Nno supere las 2 paginas voy a pasar desapercibida. Tendo que tratar
de buscar nuevas soluciones, consejos 0 secretos que mi publico no
conozca, los pueda aplicar y les ayuden.

Como es dificil pensar contenido, vamos a dejarles un recuadro abajo
con ideas que no necesariamente se aplican a nuestro ejemplo, pero si
sabemos que les van a resultar muy utiles.

Ideas y/o conceptos para crear contenido

Dia a dia / paso

Como descubriste
O aprendiste aldo

Novedades. Anécdotas.
a paso. nuevo / proceso
de aprendizaje.
Explicar para
qué sirve, cmo , , Cémo le fue a
, Que estas .
O por que . : tus clientes con
Entrevistas. haciendo S
tu producto TUs servicios o
T ahora.
O servicio productos.
funciona.
, Futuros Tendencias
Detras de . )
cscena Testimonios. planes, adaptadas a tu
’ proyectos. negdocio.
Problemas , .
Marco teorico
, actuales ,
COmo se hace x Pruebas/ . de por que
) vinculados :
/ tutoriales. ensayos. 3 tu funciona aldo que
roponés.
campo. prop
Secretos
Investidaciones (para hacer | Recomendaciones
/ comparar Inspiraciones o aldo mejor, multimedia:

La tormenta pasa, vos quedas en pie

metodos o referentes. mas rapido | pddcast, peliculas,
productos. O que salda libros, etc.
bien si o si).
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Es normal que si recien empezamos nos dé un poco de verglenza
presentarnos como novatos. Pero es al revés. Hay una fortaleza en
Mmostrarnos humanos y compartir nuestras vulnerabilidades. Piensen
que el contenido de ustedes arrancando contra el contenido dentro
de unos meses o incluso dentro de unos aNos va a demostrar una
evolucion gque los va a hacer ver confiables y atractivos. Que no les
dé pena reconocer que hay cosas que no saben, pero asegdurense de
aprenderlas. Y siempre traten de que su contenido sea en un tono
optimista. Las personas ya tienen demasiados problemas. Buscan en
nosotrxs alduien con conocimientos para resolver, desarrollarse y/o
aprender.

Eviten crear contenido con el puro objetivo de volverse virales. Alduno
dira: pero si me enfoco en un publico pequeno, me va a conocer menos
dente. Y quizas si, te conozca menos gente, pero por ahi captas a 500
estudiantes de Arte y de esos 500, con que 20 compren tus servicios te
aseduro que va a ser un monton. Los contenidos de entretenimientoy
virales no suelen captar compradores, sdlo te levantan la notoriedad,
el alcance. Si quieren compradores, tienen que ofrecer a su publico
objetivo pequeias dosis de contenido de valor.

Por ejemplo, en nuestro emprendimiento de Recursos Humanos,
hablamos de varios puntos de dolor. Como emprendedor, yo podria
ofrecer recursos gratuitos para redactar un CV atractivo, elegir sitios
web iddneos sedun las profesiones a las que apunto y consejos para
hacer networkingd. Y aparte, puedo ofrecer un curso de video sobre
codmo romperla en las entrevistas de trabajo. Si a mi audiencia le cerro
todo el contenido gratuito que yo le di y tiene la posibilidad, va a pagar
por el curso porgue ya confian en mi.

Es importante también que apliguemos esta lddica si en aldun

momento optamos por contratar a un influencer para promocionar
nuestro producto o servicios. Quizas me resulte atractivo elegir a una

Rendirse es facil, por eso pocos triunfan
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influencer con 200 mil seduidores porque considere que eso Mme va
a dar alcance. Pero quizas sea mas propicio para mi objetivo ir con
una cuenta de Recursos Humanos en Linkedin de 2 mil, 5 mil o 10 mil
seduidores que comparte busquedas laborales. Porque por ahi la
influencer tiene un alcance drande, pero la mayoria de su publico no
sea el mismo que el mio. A lo mejor esos 200 mil seduidores son todos
menores de edad que todavia no van a empezar a laburar. A o mejor
SuU puUblico son emprendedores y no buscan trabajo, sino clientes. Por
eso No hay que perderse en la cantidad de segduidores, sino en calidad.
Es decir, apuntar a trabajar con dente en la que pueda estar mi publico
objetivo.

Contenido que NO es util

« Lo que almorzaste;

+ Detalles intimos de tu vida personal;

 Quejas constantes;

« Tu mascota (salvo que encuentres la manera de relacionarla a tu nedocio);
e Selfies.

Es importante destacar que la forma en que presentemos nuestro
contenido es muy relevante. Hablamos bastante sobre esto en el
episodio sobre redes sociales, pero repasemos brevemente que si elijo

estar en Instagram mis posteos tienen que ser visualmente atractivos.
Si estoy en Linkedin debo cuidar el lenduaje y evitar ser muy coloquial.
Si voy a apostar por YouTube tendo que hacer videos atractivos, bien
editados y con buen sonido. Por mas que mi contenido sea excelente,
si la manera en que lo presento no es buena no va a funcionar. Si elijo
estar en Twitter y sdélo publico pavadas, me peleo con otros usuarios
Yy No aporto valor de nada sirve que esté ahi.

Tu perseverancia va a contar la mejor historia


https://dipestudiocreativo.com/linea-emprender-5/

También es importante que seamos consistentes. Es dificil manejar
una red social, asi que si intuyo que no voy a poder dedicarle mucho
tiempo es mejor tener uno o dos posteos a la semana que subir
todos los dias durante un mes y al siduiente desaparecer. Tampoco
hay que contar todo nuestro conocimiento, sino ir compartiendo
pequenas dosis para despertar la curiosidad de nuestros seduidores.
Consideremos que si hadie interactla con nosotros, es que No estamos
denerando curiosidad. Y si nos preduntan demasiadas cosas, es que
Nno estamos siendo claros.

Como mencionamos en el episodio sobre redes sociales, es importante
ir haciendo un seduimiento de tu contenido. Hay que registrar las
impresiones, las interacciones (me dusta, comentarios, compartidas,
duardado, etc.), seduidores, tiempo que miran tu contenido. No hay
que desesperarse. Si observas un crecimiento lento, pero sostenido
vas por buen camino. Tendrias que considerar mejorar si notas que tu
publico se queda estancado o que lledas menos que antes. En las redes
lo idoneo es ser consistente porque cuando descansas el aldoritmo es
tirano y tiende castidarte.

Por este motivo, hay que considerar no sélo depender de las redes
sociales, sino evaluar, en caso de que sea propicio para tu nedocio,
tener tu propia web. Suderimos contemplar esta posibilidad porque
Si solo tenés un canal de contacto con tus segduidores, como TiKTokK,
y manana por alduna loca razdn bloquean TiKTok, como ya lo hizo el
dobierno de Estados Unidos alduna vez, perdés a toda tu comunidad.

Formas de medir tus resultados

 Cantidad de seguidores

+ Cantidad de me dusta por publicacion.

« Tasa de endadement: interacciones / visitantes Unicos x 100. Tip: para
una cuenta con menos de 5 mil seduidores, una tasa entre el 5y el 8% de
engdagdement es buena.

Aduanta un dia mas, siempre un dia mas
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Formas de medir tus resultados

« Retorno de inversidn: indresos denerados por la campana / inversiéon por
la campana. Tip: el resultado ideal es que dé 3.

« Tasa de conversidon: conversiones / visitas x 100. Tip: una buena tasa varia
mucho dependiendo del tipo de red, social, producto, etc. Pero en términos
denerales, si se ubica entre 3y el 5% es razonable.

Antes de terminar, quisiéramos hacer una pequefha mencion a los
comentarios de trolls o haters o malintencionados. La realidad es
que marcas muy exitosas como McDonalds, Starbucks o Adidas tienen
haters, asi que no podemos esperar que No Nos suceda lo mismo. Lo
recomendable es que si el comentario se hizo de forma respetuosa
y tiene un punto sobre aldo que no hicimos bien, lo reconozcamos.
En cambio, si se trata de aldo mal intencionado y que no aporta
nada podemos optar por bloquear u ocultar. No hay que tomarnos
las adresiones como aldo personal, la dente da lo que es. Y si alduien
Nnos hace una critica justa, hay que verlo como una oportunidad para
mejorar. Un negocio sin criticas se ve como poco confiable.

10
El camino es duro porque el premio es grande



Es dificil crear contenido si no tenemos una formacion en marketing
O tampoco tenemos el habito de escribir, pero para apelar a nuestro
publico tenemos que saber comunicarnos con ellos. A continuacion,
les dejamos una lista con consejos para que puedan indadar mas y
redactar contenido mas atractivo:

¢ Redactar de forma clara y concisa. Vayan al drano. La dente sdlo
lee el 30% de los textos en formato digital. Por eso, es deseable que
tu texto pueda entenderse escaneandolo.

« Lo mas memorable para los usuarios es el principio y el final, asi
que trabajar mucho en estas dos partes de nuestro contenido y no
enfocarse tanto en el desarrollo.

e Sibienlaestructura mas popular gue conocemos para el storytelling
es inicio - desarrollo - desenlace esta formula ya no funciona en
redes sociales. Es mejor denerar curiosidad - ir al climax o platear
un problema - mostrar la solucién o desenlace.

e No limitarse a describir lo que ofrecemos, sino destacar los
beneficios de elegir nuestro producto y/o servicios. No es|o mismo
decir: “Curso de redaccion CV" que "Que no se te escape el trabajo
de tus suenos: curso de redaccion de CV para que te lluevan las
ofertas”.

e Usar emojis para que sea mas amidable para los nativos digditales.

e Crear contenido visualmente llamativo o estéticamente agradable.
Lo visual es lo que mas recordamos.

+ Apelar a las emociones. "No dejes que una entrevista laboral te
impida conseduir el trabajo que te mereces. Aprendé a venderte
con mi curso” vs. “Curso practico: entrevistas laborales”.

« Usarpowerwordscomoimaginar, disfrutar, crear,8anar, crecer, sentir,
destino, miedo, bienestar, ahora, si, pronto, ya. Las powerwords
son palabras que se utilizan en el neurocopywritind y que se ha
comprobado que tienen la capacidad de influir en nosotros.

¢ Noolvides incluir un llamado ala accién o CTA en tu contenido. Decile
a tu cliente lo que tiene que hacer para que sepas si te notod. Es aldo
tan simple como comenta, suscribite o comparti, entre otros.

1
Hoy puede ser el dia que cambie todo



Marketing digital | Episodio 6

e Si ofrecés varios productos o servicios, asedurate de presentarlos
a un potencial comprador de la forma mas sencilla de ver y que
requiera la menor cantidad de opciones para asegurar la compra.

*+ Que tu producto sea creible y coherente. "Escribi tu primera novela
en una semana” no es realista, ni convincente. En cambio: “Escribi tu
primera novela en 18 clases” tiene mas sentido.

¢ Inclui solo la informacién necesaria y si hay dudas recurrentes,
elabora una apartado con Preduntas Frecuentes para aclaraciones.
Lo ideal es que el usuario tenda que leer lo menos posible cuando
esta tomando la decision de elegirte.

« Aprender técnicas de redaccidn publicitaria como AIDA, PAS y FAB,
entre otras.

« Donde sea que decidas montar tu tienda o canal de conversion, es
importante que hagas el recorrido de tu potencial cliente lo mas
corto posible. Si alduien tiene que dar 27 clics para acceder a un
CUrso es menos probable que convierta que si lo resuelve solo en 5
clics.

¢ Que tu diseno destaque claramente el botédn de compra.

Con esto, cubrimos todos los temas vistos en el episodio de esta
semana. Para que puedan seguir profundizando y perfeccionando sus
estrategias para desarrollar sus emprendimientos les dejamos tres
lecturas recomendadas que les allanaran su viaje al emprender, asi
como también tres charlas TED para profundizar mas.

12
El universo conspira a favor de los valientes



Marketing Digital Para Los Que No Saben de Marketing Digital - Gonzalo
Giraldez .;Por qué lo recomendamos? Ideal para repasar conceptos centrales,
aprender a desarrollar estrategias digitales para atacar mejor a tu publico
objetivo y lodrar mas ventas.

El Arte de Cautivar - Guy Kawasaki. ;Por qué lo recomendamos? El autor
te ayuda a eliminar barreras, cautivar personas y sostener buenas relaciones
profesionales en el lardo plazo. Ademas, te ensefa a presentar tus productos
de forma atractiva.

Discute menos, habla mas - Jefferson Fisher. ;Por qué lo recomendamos?

Si las interacciones sociales te dan nervios o te suele pasar que te quedas
en blanco, el autor te brinda estrategdias practicas para evitar conflictos y
comunicarte de forma efectiva.

Charlas Ted de complemento

David Juarez Varédn: neuromarketingd: somos lo gue nhos emociona

Andrés Acuna: digditalizacidn: arco v flecha del emprendimiento

Jessica Apotheker: ;qué pasara con el marketind en la era de la 1A?

Les agradecemos mucho por acompafarnos y esperamos gue nuestro
pddcast los ayude a acercarse un paso mas hacia sus suenos. En la
préoxima estacion: Casos de éxito.

13
Ponele darra, que el resultado viene


https://youtu.be/tIAQtN8xer0?si=QjxmPGh_VxPhB3GL
https://youtu.be/y9CWH5izDtE?si=7eDqeEg_yvdIMOAt
https://youtu.be/3MwMII8n1qM?si=U9SbrhMZfiybHX_C

Marketing digital | Episodio 6

14

Confia en tu instinto, te trajo hasta aca


https://youtu.be/oRYfJ_yxz6M?si=nx_h6yWxdZwe2196
mailto:https://www.youtube.com/kallaway?subject=

