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1 Herramientas básicas


 


 


“Cualquiera
puede hacer dinero. No


se
trata de nada selectivo o


discriminatorio.”


 


Richard
Templar.

















 


Para
empezar un negocio online hay que empezar por el principio, por lo básico. Me
encantaría decirte que lo básico en este caso es una sola cosa, pero son un
conjunto de acciones y actitudes las que realmente necesitas: 


·    Mentalidad



·    Una
idea de negocio 


·    Un
mínimo estudio de mercado 


·    Un
buen escaparate 


·    Un
gancho 


·    Una
comunicación fluida con tus clientes potenciales. 


·    Un
plan específico 


 


En
este libro vas a poder conocerlas todas.


 


Mentalidad


Si quieres montar un negocio y que este funcione necesitas empezar
a pensar como un empresario, y a desarrollar una mentalidad de
prosperidad. 


Necesitas pensar
como un empresario, para no acabarte convirtiendo en un esclavo de tu
emprendimiento, y que finalmente tu proyecto no resulte únicamente crearte un
trabajo independiente, pero que te tenga todo el día trabajando. 


No, un empresario
quiere sacar la máxima productividad con la mínima inversión posible, y teniendo
tiempo para disfrutar de los beneficios que genera, y hacia ese objetivo es
al que tenemos que dirigirnos, aunque al principio nos toque trabajar mucho. Trabajamos
mucho para poder en un plazo medio de tiempo trabajar poco y obtener un gran
rendimiento, eso es lo que queremos.  


Queremos libertad de tiempo, de ubicación y financiera,
las tres libertades propias de un negocio próspero en internet. Queremos
poder trabajar desde cualquier lugar, a la hora del día que nos convenga,
incluso poder no trabajar algunos días y que nuestro negocio siga funcionando,
y generar suficientes ingresos para tener un estilo de vida que nos satisfaga y
no vivir preocupados por el dinero. 


Para todo esto es
importante desarrollar una mentalidad de prosperidad, de merecimiento.
Todo el mundo merece lo mejor y tú también. 


Cuando se opta por
montar un negocio en el que se vende un producto físico nos suele costar menos
ver que ese producto merece un valor a cambio, pero cuando lo que ofrecemos son
servicios, o materiales íntegramente desarrollados por nosotros, muchas veces
nos cuesta más. 


A veces no valoramos lo suficiente lo que conocemos, lo que se nos
da bien. Precisamente porque lo sabemos hacer o nos resulta sencillo, muchas
veces no lo valoramos, y nos da hasta reparo cobrar por eso que para nosotros
es habitual. Cuando realmente eso que para nosotros ahora es tan sencillo en su
día nos costó aprenderlo, o para nosotros es algo que resulta fácil, pero le
soluciona algún problema o cubre alguna necesidad de otro, así que sí merece
ser recompensado. 


¿Es que acaso no
nos damos cuenta de lo que vale nuestro tiempo? Nuestro tiempo vale tanto
como el de cualquier otro, no vale menos que el de nadie. 


Solo hay que mirar a uno de nuestros hijos para tomar conciencia
de cómo todos merecemos lo mejor. Cuando se trata de uno de ellos, no hay duda, cualquiera de
nuestros hijos merece lo mejor, así que si lo tenemos tan claro en ese caso, de
igual forma, nosotras, que también hemos sido niñas, también merecemos lo
mejor, solo necesitamos entender que lo mejor incluye una vida próspera en
un sentido amplio, incluyendo el dinero. 


El dinero es bueno, eso es algo que
debemos tener clarísimo. El dinero nos permite hacer muchísimas cosas buenas,
como alimentar bien a nuestros hijos, proporcionarles una buena formación,
ayudar a nuestra comunidad, etc. 


Cuando no se tiene dinero no se puede apenas ayudar a nadie, ni a
uno mismo, así que cualquier estúpida idea sobre que el dinero es malo, o que
la gente que lo posee es mala, etc, son ideas sin fundamento ni sentido, que se
han inculcado generación tras generación, generalmente entre personas que no
suelen nadar en la abundancia precisamente. El dinero no es per se ni bueno ni
malo, solo es un trozo de papel o de metal, lo que puede ser bueno o malo es lo
que se puede hacer con el mismo, y eso ya depende de ti. Piensa, ¿Para qué
quieres tú el dinero? ¿Qué cosas concretas harías? Son buenas, ¿verdad? Pues no
dudes de que mereces una vida próspera y digna, y que mediante tu
emprendimiento la puedes lograr. 


 


 


Te
propongo unos ejercicios: 


 


Ejercicio 1 


Cada día, durante seis semanas
seguidas, vas a escribir al menos diez veces seguidas estas tres afirmaciones
positivas: 


·        
Mi
emprendimiento es un éxito 


·        
Mis
ingresos aumentan constantemente  


·        
Tengo
una vida plena y próspera 


Puedes
contarnos en el grupo de facebook ‘Mesa redonda para mamás emprendedoras
(Educarpetas)’, si notas como se va produciendo tu cambio mental, y como se va
reflejando en tu vida y en tus proyectos. 


Regresemos
ahora de nuevo al desarrollo de nuestra mentalidad emprendedora, nuestra
autoestima y la conciencia de merecimiento. 


Vamos a
hacer otro ejercicio. Piensa en tus hijos nuevamente. ¿Verdad que ellos merecen
lo mejor? Pues tú también. Tú eres la vía para que ellos tengan lo mejor. 
















 


Ejercicio 2 


Imagínate
a ti misma con tus niños, en una playa preciosa, tomando zumo de frutas en una
hamaca, mientras ellos juegan en la arena. Tú estás revisando tu correo
electrónico con tu IPad, porque trabajas online, generas altos ingresos para tu
familia, y puedes trabajar desde donde quieras, y pagarte un hotel fantástico
en una playa en la costa Azul francesa. Tus niños están jugando, felices, y tú
también te sientes bien.  


Mantén
esa imagen y esa sensación,
y siente ese merecimiento para tus hijos, que están allí aprendiendo
francés, conociendo una cultura nueva y aprendiendo a cocinar platos europeos
maravillosos, y tú disfrutando de proporcionar todo eso. Mantenlo
en tu mente hasta que sientas que eso es lo que mereces. 


Es un
ejercicio muy bueno. 



 
  	
  Necesitas tomar conciencia
  de tu capacidad, de lo que generas, de lo que aportas y
  de lo que mereces. 

  
 




 


Cuando
hablamos de la mentalidad que hay que tener hay que incluir esas 4 partes. 


Yo me
imagino en Viena, comiendo Tarta Sacher, y llevando a mis hijos al
concierto de año nuevo. Mis hijos aman la música, merecen ir a ese concierto, y
por supuesto, yo me merezco comer mi tarta favorita en su lugar de origen ;-) 


Cada
una ha de buscar una imagen de merecimiento que esté de acorde con ella
misma, por eso nosotras que somos madres multitarea, para obtener esa
mentalidad podemos usar imágenes que incluyan a nuestros hijos. Nos resulta más
fácil y sencillo, y sirve igual, ya que nuestra vida, nuestra esencia, está
vinculada a su bienestar. 


La mentalidad de merecimiento
ayuda a tomar conciencia de la propia valía, de lo que se puede ofrecer, y te
da un extra de energía para avanzar en tu emprendimiento, que de otra forma
sería inviable. 


Es
importante trabajar la mentalidad, pero también el área estratégica de
negocios. Hay que centrarse, planificar, y trabajar,
pero siguiendo un camino claro. Hay que ir paso a paso siguiendo un objetivo.
Y eso es lo que queremos hacer en este apartado. 


 


 


La idea de negocio


Si
tienes claro lo que quieres hacer con tu negocio, puedes saltarte
tranquilamente este apartado, por el contrario, si no tienes mucha idea de a qué
podrías dedicarte, espero que aquí encuentres ideas e inspiración. 


Lo
primero que has de tener claro es que la idea no es lo más importante,
es solo el inicio, y que luego, una vez ya tengas tu emprendimiento en
marcha, siempre lo puedes transformar, ampliar o diversificar
en función de hacia donde quieras ir en cada momento. Así que no te preocupes
si crees que tu idea no es lo bastante original o impactante, solo tiene que
ser interesante y viable. De hecho no necesitas que sea algo único, puede ser la
misma idea que ya realicen otros, en realidad si es algo que funciona, puede
que te funcione a ti también, y la originalidad y diferenciación ya se la darás
tú, que eres un ser humano único, por eso no te preocupes.  


Lo fundamental es actuar,
empezar, generar. La única forma de generar ingresos es actuando, haciendo
algo, si luego vemos que no da los ingresos esperados, ya lo iremos
transformando, pero cuanto más postergues hacer algo respecto a tu proyecto y
tu emprendimiento, más postergarás la generación de ingresos. 


 


¿Pero como tener una idea? 


Paso
1: Escribe una lista de todas aquellas cosas que se te da bien hacer, sean las que sean: comentar
libros, tejer, dibujar, llevar la contabilidad, dar clases de informática, dar
clases de yoga, enseñar biología, hacer la manicura a tus amigas... Esto es
solo una lluvia de ideas, así que pon lo que se te ocurra. 


Paso
2: Deja en tu lista solo aquellas cosas que además de dársete bien te gusta
hacer.
Emprender requiere mucho esfuerzo y trabajo, así que mejor que todo ese tiempo
lo inviertas en algo que realmente te apasione. ¿Puedes reducir la lista hasta
solo una cosa que te guste más que las demás? (de todas formas no tires esta
lista, por si tenemos que regresar a ella cuando hagamos el mini estudio de mercado
inicial). 


Paso
3: Ahora piensa en qué tipo de productos o servicios concretos podrías ofrecer
relacionados con tu pasión.



Por
ejemplo, si lo que más te gusta es cocinar, podrías montar un canal de tv
online de cocina, con recetas y consejos, hacer libros, vender imprimibles, o
galletas, bombones, etc. 


Si
optaste por tejer, podrías montar una comunidad online en la que compartir
patrones, ideas, incluso vender algunos productos... 


Quizás
quieras montar una revista online sobre un tema específico y vender espacios
publicitarios a empresas relacionadas con ese sector. 


Hay
infinidad de cosas, y si se te ocurre más de una idea relacionada con tu
pasión, mejor, porque eso te permitirá diversificar e ir implementando nuevas
fuentes de ingresos poco a poco, haciendo crecer tu negocio y tus ingresos, así
que si ves que se te ocurren varias cosas y no sabes por cual empezar, piensa
que ahora solo eliges una cosa, pero que no desechas las otras, que poco a poco
podrás también desarrollarlas así que solo elige una y empieza a montar tu
negocio, cuanto antes empieces antes podrás empezar a generar ingresos. 


De
todas formas, por si no tienes ni idea de a qué dedicarte, aquí va una lluvia
de ideas rápida para que puedas coger las que más te gusten y adaptarlas a tu
forma de ser: 


•           
Reseñar
libros de una temática concreta. Por ejemplo montar una web en la que reseñes
exclusivamente libros de historia sobre la Edad Moderna. Cada año salen un
montón, y una web que reseñara todos, como una especie de índice historiográfico
podría ser útil para un nicho de mercado concreto. Podrías ofrecer espacios de
publicidad, membresías privadas, vender libros, etc. 


•           
Canal
de TV online sobre jardinería, con consejos, reportajes, etc., sobre esta
afición, o sobre cualquier hobby que te guste. Puedes cobrar por la
suscripción, puedes vender espacios publicitarios, etc. 


•           
Montar
una editorial online. 


•           
Dar
clases de baile, de yoga, gimnasia, etc, online, con vídeos, audios,
imprimibles con consejos concretos, etc. 


•           
Montar
cursos online de lo que más te guste y mejor se te dé. 


•           
Crear
una red social vertical, dedicada a un tema concreto, al que más te guste.
Puede ser para coleccionistas de juguetes antiguos, para fans del manga, para
forofos de las figuritas hechas con azúcar… 


•           
Conferencias
online sobre temas muy diversos.  


•           
Ofrecer
servicios de asistente virtual, tanto profesional, como personal (no tienes
porqué ocuparte de tareas de administrativo si no quieres, también puedes ser
asistente personal, encargándote de hacer la compra de tu cliente online, que
muchos supermercados ofrecen eso ya, gestionándole las citas con el médico, las
tareas de los niños en el cole, ya que cada vez más colegios se comunican con
las familias vía web, filtrando su email, eliminando todo lo que es publicidad,
etc, ocupándote de reservar sus viajes, su mesa en el restaurante, etc). 


•           
Vender
productos físicos, es algo creciente en el mercado hispano. 


•           
Dedicarte
al marketing de afiliados, promocionando los productos y servicios de otros. 


•           
Ofrecerte
para tareas informáticas: diseñador, programador, etc. 


•           
Community
manager, para ocuparte de las redes sociales e imagen en internet de un
empresario, músico, escritor, etc, que no tenga tiempo o que no sepa cómo
gestionar bien cada una de esas redes. 


•           
Etc.



 


 


 


Estudio de mercado


Por
interesante y emocionante que te resulte tu idea, es importante antes de
emprender que te asegures un poco de si es un tema que despierta interés en
otros o no le interesa a nadie, o si es interesante, pero el nivel de
competencia en la red está sobresaturado, y por lo tanto hace que sea menos
interesante y más costoso emprender algo en ese campo. 


Para
ello, no hace falta hacer un estudio de mercado a fondo, pero sí podemos al
menos buscar en Google Adwords la cantidad de búsquedas que tiene esa actividad,
o las palabras clave relacionadas con ella, y también la cantidad de
competencia que hay. 


Te
recomiendo usar esta herramienta: 


https://adwords.google.es/select/KeywordToolExternal


Pones la palabra clave o la
frase que crees que la gente puede estar buscando en Internet (por ejemplo
“lactancia materna” o “aerobic”), y ves las búsquedas que ha habido en el
último mes, tanto con la palabra o frase que tú pusiste, como con búsquedas
relacionadas, y te puedes hacer una idea del mercado real que hay.  


Si
hubo entre 4.000 y 60.000 búsquedas significa que hay un nicho de mercado lo
bastante interesante como para ofrecer un producto que cubra sus necesidades.
Normalmente si la cifra es menor de 4.000 suele ser algo poco buscado, y por lo
tanto poco interesante, y si hay más de 50.000 es fácil que ya haya mucha
competencia y sea más difícil hacerse un hueco. 


¡Ojo!
Si el nicho de mercado al que te diriges lo conoces bien, o estás mínimamente
posicionada en él, aunque parezca que sea demasiado pequeño al hacer tú
búsqueda, atrévete a asumir el riesgo, porque eso influye mucho. A veces hay
nichos que según Google no son interesantes o rentables, porque son
demasiado pequeños y sin embargo si los conoces bien, y sabes cómo moverte en
ellos, sí son buenos (soy ejemplo de ello).  


 


 


El
escaparate: una web que venda


Este es uno de los elementos
fundamentales de tu negocio online. Tu web o blog (puedes tener solo una de las
dos cosas, o ambas) es el lugar donde expones todo lo que ofreces. 


Como escaparate que es,
necesitas que la gente pase por delante del mismo, para eso lo fundamental es
generar tráfico hacia tu página. Para eso, además de las distintas técnicas de
marketing de las que más adelante hablaremos, es importante asegurarnos de que
nuestra web sea una web interesante y que incite a la actuación. 


¿Qué pretendemos exactamente
con nuestra web? 


•   Dejarnos
conocer y mostrar lo que ofrecemos 


•   Posicionarnos
en el mercado 


•   Captar
posibles clientes 


•   Generar
interacción con nuestros visitantes 


 


1.        
Dejarnos conocer. Se trata de que generes tráfico a tu web, de que te
llegue gente que pueda ver todo lo que haces, los beneficios que le puedes
reportar, que servicios y productos le puedes ofrecer… Una web sin tráfico es
como el escaparate de una tienda de zapatos en una calle desierta por la que no
pasa nadie. Para que esos zapatos se vendan necesitan atraer gente hasta el
escaparate de la tienda para que los vean, de igual forma necesitas atraer
gente a tu web, para que la vean, les encante y compren lo que vendes.
Es importante que en los negocios online, independientemente de lo que ofrezcas
o vendas, tengas muy claro que la mayoría de las personas que se conectan y
navegan buscan dos cosas, ocio y/o información. Si tu negocio no va destinado
al ocio, sea lo que sea lo que vendas, tienes que generar información
relevante si quieres que vayan a tu web a leer y a mirar lo que hay. El contenido
es un factor clave para fidelizar a tus seguidores. Tus seguidores son
tus clientes potenciales, no lo olvides. 


2.        
Posicionarnos en el mercado. Debes posicionarte en el
mercado como experta, como una de las que mejor conoce ese campo, ese producto,
ese servicio… Es importante que si te vas a dedicar a campos muy diferentes
crees webs diferentes y no mezcles todo, porque si parece un batiburrillo, es
difícil para la gente orientarse. Puedes ser experta en más de una cosa, pero
con cada web, fanpage, etc, separadas. 


3.        
Captar posibles clientes. Esta es la FUNCIÓN FUNDAMENTAL
de tu web. Para ello necesitas tener algún reclamo, y un sistema que te permita
capturar datos de tus clientes, su e-mail básicamente. 


4.        
Generar interacción. Es importante que la web que crees invite a la acción, ya
sea a suscribirse a tu boletín, recomendar tu sitio en Facebook, comprar
online, reenviar la información a un amigo… Hay que motivar a nuestro visitante
a que actúe. 


 


Con esta información en mente
has de pensar en una web que responda a estos objetivos.  


Una
web que venda es aquella que dé motivos suficientes para regresar a la misma, con buen contenido, con un
diseño sencillo y claro, con recursos interesantes… ¿A qué tipo de páginas
regresas tú? Fíjate en ellas para inspirarte. 


 


 


El gancho


La finalidad principal de
nuestra web es conseguir que nuestros visitantes dejen en ella su email,
para poder así crear una lista de subscriptores.  


Para
conseguir que la gente se quiera apuntar a tu lista y recibir tus noticias
tienes que ofrecer algo. La realidad es que hay tanta oferta hoy en día en
internet, que a no ser que seas alguien extraordinariamente conocido (estoy
segura de que si J.K. Rowling hace un boletín de noticias no necesita regalar
nada para que miles de personas se apunten rápidamente), tienes que ofrecer
algo atractivo para que se tomen la molestia de introducir su nombre y su
e-mail en un casillero de internet.  


 


¿Qué
puedes ofrecer cómo gancho para que se apunten? 


•           
Un
ebook 


•           
Un
imprimible del tipo que sea (tarjetas, recortables, listas de organización,
etc) 


•           
Un
audio 


•           
Un
vídeo 


•           
Una
sesión de coaching o de consulta de 15 minutos por vídeo chat 


Sea lo
que sea lo que regales, aunque no tiene que ser algo grande (se trata solo de
que puedan probar lo que puedes ofrecer), sí ha de ser de buena calidad, ya que
va a influir notablemente en la imagen que tengan de ti. 


Puedes
grabar un vídeo de 4 minutos, o un audio de 5, o regalar un pdf de 10
páginas, pero que sea corto no quiere decir que no sea bueno. Es importante
cuidar la calidad, que sea excelente. 


 


 


La
comunicación con tus suscriptores y clientes


La comunicación es muy
importante. Para eso hemos ido coleccionando direcciones de correo electrónico,
para poder comunicarnos con nuestros seguidores, y para poder informarle de
nuestras novedades e invitarles a pasar por nuestro escaparate, nuestra web. 


Muchos
gurús del internet dicen que “el dinero está en la lista” porque es a tu lista
de suscriptores a la que habitualmente mandas información, noticias, etc, y
enlaces a tu web, tus productos, etc, y es ahí donde se generan las ventas.
Bueno, Frank Kern, súper gurú del marketing en internet, no opina lo mismo, y
yo estoy de acuerdo con lo que él dice. El dinero no está en la lista, si no
en el valor de lo que tú mandes a la lista. Si bastara con tener una lista
de suscriptores, mandarles algo de información, de publicidad y unos enlaces,
todo el mundo con negocios online sería millonario y esto no es así. No se
puede enviar cualquier cosa. Ni escribirles 4 veces cada día. Tienes que elegir
cuando les vas a escribir (los expertos recomiendan al menos 1 mail a la
semana, pudiendo enviar hasta tres), y enviar contenido de calidad, que les
aporte valor, no solo publicidad. Es más, puedes optar por poner publicidad en
el boletín o incluso no ponerla. Lo más importante de tu boletín es que
contenga algún enlace a tu web, de forma que la gente que pinche ese enlace,
aunque sea para acabar de leer un artículo, o para ir a ver un vídeo, o
cualquier propuesta que hagas (yo acostumbro a poner en mi boletín solo una
parte del artículo de la semana, y un enlace que dice “leer más” para que vayan
a leer el resto a mi web) vaya a tu escaparate, donde una vez leyó o vio lo que
proponías, siempre puede darse una vuelta y ver lo que ofreces, tus novedades
etc. 


 


 


¿Con
qué frecuencia conviene enviar información a la lista? 


Puedes
decidir si lo quieres hacer mensual, quincenal, o semanal. Mi recomendación
es que lo hagas semanal, siempre el mismo día y a la misma hora, de forma
que la gente se acostumbre e incluso si una semana fallas por lo que sea, eche
de menos tu boletín. Eso no evita que si de repente tienes el lanzamiento de un
nuevo producto, o saques una promoción extraordinaria, o suceda cualquier cosa
extra, no puedas enviar más mails en una semana, por supuesto que puedes. Yo
estoy subscrita a distintos boletines, y hay veces que recibo 4 en la misma
semana de alguien, y no pasa nada, sigo suscrita a ellos, porque en realidad lo
que mandan me interesa. 


 


¿Qué
día de la semana es mejor? 


Sólo
has de usar la lógica. Muchas personas abren su correo electrónico desde el
trabajo, así que vamos a fijarnos en el ciclo laboral ordinario, para elegir
nuestro día. Sí, por supuesto que mucha gente lo mira desde casa, pero esas
personas suelen tener mayor flexibilidad, y cualquier día sería bueno para
ellas, por lo que vamos a priorizar a las que leen sus mails desde el trabajo para
alcanzar al máximo número de lectores posibles dentro de nuestra lista de
suscriptores. 


El
lunes ¿qué tal? Fatal. El lunes acostumbra a ser el día de organización,
preparación y mayor punta de trabajo después del fin de semana. El martes, la
cosa mejora. Lo principal se hizo ya el lunes, existe la sensación de que aún
queda mucha semana, y se puede sacar un ratito para mirar el correo electrónico
en la oficina. El miércoles es como el martes. El jueves empiezan a darse
cuenta de que la semana se acaba, y hay que aligerar los pendientes, así que
puede que tengan menos tiempo para extras. El viernes van con prisas, hay que
liquidar los pendientes de la semana, y hay que intentar terminar cuanto antes
para poder disfrutar del fin de semana. 


Mi
consejo es que mandes tu boletín el martes o miércoles preferentemente, y como
mucho el jueves. Esto no significa que tú los tengas que preparar esos días,
gracias a la tecnología los puedes programar cuando a ti te vaya mejor, así que
mi consejo es solo respecto al envío, no a la preparación. 


 


¿A
qué hora lo mando? 


Entre
las 9.30h y las 11.00h para pillarlos en el momento del café de la mañana, o en
un momento en que ya aligeraron su trabajo, y se deciden a hacer un paréntesis.
Yo mando el mío cada martes a las 10.00 am. 


 


¿Es
bueno tener un formato definido o da igual? 


Yo
creo que sí es bueno tener un formato definido, te ayuda a ti a preparar tu
boletín, y le da a tus suscriptores la confortabilidad de saber qué esperar. 


 


¿Qué
tipo de contenido he de poner? 


Sobretodo
contenido que aporte, información relevante, que ayude, informe, conecte con
ellos… 


También
es importante poner algo personal. Al fin y al cabo en internet todo se basa en
las relaciones. Tus suscriptores quieren saber de ti, de tu vida, de lo que haces.
Yo siempre comparto una imagen de mi semana, de mi vida cotidiana. 


Mi
boletín suele llevar una nota personal y una imagen de mi día a día, un
artículo original, escrito por mí, con contenido de calidad, alguna
recomendación de alguno de los productos o servicios que ofrezco, a veces
enlaces a artículos de invitados a mi blog, u otros, pero suele seguir un
esquema bastante similar siempre. 


La parte más importante es la
del artículo,
es donde ofrezco contenido fresco, nuevo e interesante, y
es lo que enlazo a mi web. 


Lo bueno del boletín y de
mandarlo por mail es que tus suscriptores lo pueden reenviar a sus amigos, y
así puede también seguir creciendo tu lista de suscriptores, gracias al efecto
expansivo que tiene internet. 


Por supuesto también es importante
el uso de otros elementos, como las redes sociales, etc, pero el boletín en sí
mismo es una herramienta muy poderosa. 


 


¿Qué pasa si algunos de mis
subscriptores se borran de la lista? 


Nada. Si se borran significa que
no estaban interesados en lo que ofreces, así que olvídate y continúa. Esta
lista no es para hacer amigos, es para vender. Mejor tener menos
suscriptores pero interesados en lo que ofreces, que muchos que solo están por
estar. 


 


 


Tu
plan específico


Ahora tienes una idea de
negocio, una web y/o un blog, una lista de suscriptores, tienes un objetivo,
pero ¿tienes un plan concreto? 


Para avanzar de verdad necesitas
un plan, saber hacia dónde vas, tener un objetivo y ceñirte al mismo. 


¿Cuánto dinero quienes ganar?
¿Qué estás dispuesta a hacer? Porque te aviso, hay que trabajar, hay que actuar
y hay que dedicar tiempo. 


En palabras de Richard Templar
“El plan te proporciona lo importante: como tienes que ir allí”. 


Necesitas establecer diversas
fases y metas que te conduzcan progresivamente a tu objetivo final. Si quieres
ganar X cantidad ¿Qué servicios y/o productos podrías ofrecer? ¿Qué precio
podrías establecer? ¿Cuánta gente necesitas que pague esa cantidad? ¿Qué
estrategia de lanzamiento y de marketing vas a utilizar para ello? ¿Con qué
periodicidad? 


Un plan te ayuda a conseguir
tus objetivos, pero no es algo estático. Deberías reservar de forma semanal
cierto tiempo para pensar en tus objetivos, si está todo funcionando, y si tu
plan necesita reajustarse o no. 


Sobretodo
ten claro, que lo principal es actuar, hacer algo que provoque que
alguien se convierta en tu cliente y se efectúe la venta. A veces solo hay que
dar un paso, a veces veinte. Asegúrate de ir dando pasos.


 


 

















 


 


 


 


 


 


2
Herramientas Tecnológicas gratis para emprender online


 


 


“Vigilando,
laborando y meditando


todas
las cosas prosperan.”


 


Salustio.

















 


 


Cuando empiezas un negocio en
internet, es importante abaratar los costes iniciales. Una forma es recurrir a
algunas de las mejores herramientas tecnológicas gratis de que disponemos, de forma
legal, en el mercado. Podemos encontrar de todo, ofimática, almacenamiento
online, tiendas virtuales, herramientas que optimizan la productividad
personal... Lo importante es conocerlas e ir aprendiendo a usarlas.


 


Ofimática


1.       
OpenOffice.org
http://www.openoffice.org/
: La mejor de las gratuitas.
Ofrece un procesador de textos, un hoja de cálculo y una herramienta para poder
hacer presentaciones, que son compatibles con las herramientas de pago de
Microsoft. Da muy buen resultado. 


2.       
LibreOffice http://es.libreoffice.org/ : Muy parecida a la anterior OpenOffice.



3.       
Google
Docs https://docs.google.com : Solución ofimática online
que permite trabajar en equipo, se integra fácilmente con otras aplicaciones de
Google y puedes procesar textos, crear hojas de cálculo y hacer
independientemente de que estén sentados delante de su ordenador, del de su
amigo o del de su vecino. Para usarlo el usuario no debe llevar a cabo ninguna
instalación en su equipo, tan solo necesita una conexión a internet, un navegador
y una cuenta de Google (la de Gmail te sirve). 


 


Sincronización y almacenamiento de datos


1.       
Dropbox https://www.dropbox.com : Dropbox es un
sistema de almacenamiento online con sincronización a través de la nube, cuya
principal virtud es la integración con el explorador de archivos, es decir,
podemos acceder a nuestros ficheros almacenados en los servidores de dropbox
como si se tratara de una carpeta más de nuestro disco duro. Tutorial: 


http://issuu.com/fran.mlg.4/docs/dropbox


2.       
Evernote http://www.evernote.com : Con evernote podrás
almacenar de forma fácil y organizada notas, enlaces, pantallazos, imágenes… Se
sincroniza con tu escritorio, tu IPad, IPhone o Android, y
online, por lo que puedes acceder desde cualquier parte. Tutoriales: 


http://thinkwasabi.com/evernote


3.       
Doodle http://www.doodle.com : Doodle te sirve para
organizar eventos, reuniones, etc. Puedes proponer varias fechas a un grupo de
usuarios, y cada uno pone cuando le va mejor de lo que tú has propuesto, y se
va fijando la fecha. Puedes notificar eventos, hacer encuestas… Se puede
sincronizar con tu Google calendar, Outlook, ICal, etc. Tutorial:



http://www.adictosaltrabajo.com/tutoriales/tutoriales.php?pagina=doodle


 


 


Gestores
de tareas


1.       
Remember
the milk http://www.rememberthemilk.com/?hl=es : Remember the Milk te
permite hacer listas de tareas separadas por temas o parcelas, compartir
tareas, dar prioridades, poner fechas límite, enviarte recordatorios, etc, y se
puede integrar con gmail, acceder desde cualquier dispositivo móvil, y
por supuesto con tu ordenador.  


2.       
Wunderlist http://www.wunderlist.com : Disponible para PC, MAC y
para dispositivos móviles. Parecida a Remeber the Milk, es muy sencilla,
por lo que se adapta muy bien a cualquier necesidad. Se sincroniza a través de
la nube, también, al igual que la anterior. En este momento es una de las que
más se está usando. 


3.       
Joe's
goals http://www.joesgoals.com : Para llevar control de
nuestros hábitos. Para anotar esas cosas que queremos hacer de forma
consistente durante un tiempo, y controlar si las estamos haciendo o no.



 


 


Comercio online 


1. Prestashop
http://www.prestashop.com/es/
: Tienda
online de fácil instalación y sencillo manejo. Tutorial: 


http://www.emenia.es/crear-una-tienda-online-con-prestashop-instalando-prestashop


 


Gestores
de contenidos


1.       
Joomla. http://www.joomlaspanish.org/ : Gestor de contenidos para
crear webs, foros, blogs, comunidades, etc. Dispone de innumerables
plantillas gratuitas y de pago por todo Internet, desde las que se puede partir
para el desarrollo de la web simplemente añadiéndoles contenido. También
dispone de módulos que permiten añadir herramientas como botones de búsqueda,
de pago, identificación de usuarios, etc… (Mi web de Educarpetas está
hecha con Joomla). 


2.       
Drupal http://drupal.org.es/ : Lo mismo que Joomla,
gestor de contenido genérico que se puede usar para todo.


 


 


Blogs


1.       
Blogger http://www.blogger.com : Muy fácil de usar y muy
versátil. 


2.       
WordPress http://es.wordpress.com/ y http://es.wordpress.org/
: Wordpress te ofrece dos opciones, una alojada en su propio servidor,
en wordpress.com, y otra versión para instalar en tu propio hosting,
con wordpress.org, cosa que hace que se utilice mucho, no solo para bitácoras,
si no para webs en general. 


3.       
Tumblr http://www.tumblr.com : Combina blogging, microblogging
y funciones de red social. 


 


Libros digitales


1.       
Isuu. Es una herramienta
que nos permite publicar en la red trabajos, revistas, manuales, subiéndolos en
formato pdf. Estos documentos que subamos tendrán una apariencia de
libro, donde podemos incluso escuchar cómo pasan las páginas http://issuu.com
Manual:


http://issuu.com/josu/docs/manual_issuu_pdf


2.       
Calameo. Es una herramienta que permite subir archivos de diferente
tipo para convertirlos en una revista o libro digital que podemos ver online. 
Permite girar las páginas, marcarlas, acercar el texto, etc.
http://es.calameo.com/ 


Tutorial: 


http://paraquesepan.blogspot.com/2011/05/como-usar-calameo.html


 


Cómics


1.       
Pixton (tiene gratis la opción “divertirse” con la que ya puedes crear
cómics, luego tiene otras opciones de pago): http://www.pixton.com/es/ 


Tutorial:


http://www.slideshare.net/marimarpego/tutorial-para-crear-comics-con-pixton-1661194


 


Vídeos


1.       
Animoto. Es gratis, puedes crear
vídeos de 30 segundos, para mayor duración tiene otras ofertas de pago: http://animoto.com/ 


2.       
Jing. Te permite capturar
cualquier imagen de tu pantalla como foto o como vídeo de hasta 5 minutos. 


http://www.techsmith.com/jing.html


Yo uso este servicio muy a
menudo. 


 


Audios


1.       
Audacity. Permite grabar audios y
editarlos, mezclar pistas de voz y de música, etc.


http://audacity.sourceforge.net/?lang=es


Aquí podéis ver un manual gratis: 


http://didacticatic.educacontic.es/sites/default/files/tree/1122/es/ver/index.html



2.       
Grabadora
de sonidos de Windows.
Esta es la que yo suelo usar. Luego paso los audios a mp3 y los edito
con Goldwave (bastante intuitivo), con la demo que descargué gratis. 


http://www.goldwave.com/


 


Tablones virtuales 


1.       
Wallwisher. Te permite hacer tablones de notas incluyendo
enlaces, imágenes, etc.


http://www.wallwisher.com/


2.       
Pindax. Te permite hacer tablones virtuales en los que solo puedes
escribir texto, pero te permite agrupar notas por colores (y por tanto por
temas), y eso también es útil.


http://www.pindax.com/


3.       
Lino It. Nos permite publicar en nuestro tablón virtual fotos, vídeos y URLs con
comentarios y posibilidad de envío a nuestros grupos, tanto de manera pública
como privada. Lino It es una herramienta muy sencilla en la que podemos
poner notas tipo post-it (llamadas sticks), imágenes comentadas, URLs de
páginas web y vídeos de Youtube, Vimeo y Ustream. 


http://en.linoit.com/


 


 


Foro hablado


1.       
Voxopop. Foro en el que en lugar de
escribir se habla, se dejan mensajes hablados, mediante el micrófono de nuestro
ordenador.


http://www.voxopop.com/   Tutorial en vídeo:


http://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&hl=en&v=VttFKGybHJE&gl=US


 


Líneas del tiempo


1.       
Dipity. Esta aplicación es
fantástica, porque permite insertar textos, imágenes, vídeos, enlaces para
ampliar información, audio y mapas de Google Maps. Dipity ofrece
también la posibilidad de utilizar los feeds de servicios como Twitter,
YouTube, Blogger, WordPress, Last.fm, Picasa, etc.  Por ejemplo sin más que
indicarle el feed RSS de un blog nos crea una línea del tiempo con los
artículos publicados en el mismo. Una vez creada la podemos incluir en un sitio
web con el código html que nos proporcionan.  


http://www.dipity.com/


2.       
Timerime. Es en español, pero es menos
versátil que Dipity. 


http://timerime.com/es/page/introduccin/360288/



 


Diario online


1.       
Rememble. Diario online en el que
puedes añadir información de forma cronológica a partir del momento en el que
te registras. Los acontecimientos se pueden colocar a partir del móvil o por
SMS. También se integra en redes sociales como Twitter y Flickr,
y permite compartir con otros, ya que tiene un funcionamiento parecido al de
las redes sociales. En cada uno de los eventos se pueden añadir imágenes,
vídeos o audios. 


http://www.rememble.com/


 


Mapas mentales online (y más)


1.       
Popplet. Es una interesante
herramienta para organizar nuestras ideas, recursos, imágenes, vídeos, etc, en
forma de gráfico. Tiene múltiples funciones ya que podemos crear muros
virtuales, mapas conceptuales, recopilación de recursos, líneas de tiempo etc.
con un resultado visualmente claro y atractivo. Se puede embeber en un blog o
web, y se puede exportar a jpg y a pdf.


http://popplet.com/


 


Presentaciones
online


1.       
Prezi. Tiene un acabado y unas
posibilidades fabulosas, permite hacer presentaciones en Flash. 


http://prezi.com/index/ 


Tutorial: http://recursostic.educacion.es/observatorio/web/es/internet/recursos-online/970-prezi



2.       
Slideshare. Permite compartir online
presentaciones hechas previamente en Power Point, pdf, etc… http://www.slideshare.net/


Tutorial: http://recursostic.educacion.es/observatorio/web/es/internet/recursos-online/995-presentaciones-mejoradas-en-slideshare


3.       
Photo
Peach. PhotoPeach
es una herramienta para crear slideshows con fotos, texto y música. Se puede
añadir música al slideshow y escribir subtítulos en cada foto, admite 30
fotografías y se puede visualizar en forma de película o espiral. Se puede
compartir en diferentes redes sociales, incrustar en el blog y enviar la URL
por correo electrónico. Photopeach cuenta también con la opción de
añadir comentarios. 


http://photopeach.com/ 


Tutorial: 


http://es.scribd.com/doc/32649988/Tutorial-Photo-Peach



 


 


 


Antivirus 


1.     
Avast. http://www.avast.com/es-ww/free-antivirusdownload



2.       
AVG. http://free.avg.com/es-es/inicio 


 


 


Pósters online


1. Glogster. Permite
incorporar con suma facilidad textos, enlaces a otras páginas web, imágenes y
archivos de audio o vídeo, tanto subiéndolos desde nuestro ordenador como desde
Internet, así como grabándolos directamente. http://www.glogster.com/



 
















 


Diseñador
de cubiertas para infoproductos


1.       
Ecover. http://www.myecovermaker.com/ecoverdesign 


 


Fotos para blogs, webs, etc


1.       
Free Digital Photos. 


http://www.freedigitalphotos.net/


2.       
Morgue File. 


http://www.morguefile.com/


 


Redes
sociales


1.       
Elgg. http://www.elgg.org/ : Red social con múltiples
funciones, que se instala en tu hosting. Tutorial: 


http://docs.elgg.org/wiki/Documentation_in_Spanish


2.       
Oxwall. http://www.oxwall.org/ : Red social similar a Elgg.
Tutorial: 


http://www.subinet.es/guias-y-tips/guias-tips-internet/como-instalar-oxwall-la-plataforma-para-crear-comunidades-en-un-servidor/


http://oxwall.es/


 


Gestor
de cursos


1. Moodle. http://moodle.org/?lang=es Moodle es un entorno educativo virtual que te permite crear cursos,
organizar tareas, pedir ejercicios, crear foros, chats, subir archivos, crear Wikis,
etc,. Es ideal para academias, centros formativos, y similares. La comunidad de
Educarpetas está hecha con Moodle. Tutorial: 


http://docs.moodle.org/all/es/Manuales_de_Moodle


 


 


Envío de boletines


1.       
MailChimp. http://mailchimp.com/
Permite enviar hasta 12.000 mensajes a 2.000 usuarios gratis cada mes. Es una
excelente herramienta para manejar tu lista de suscriptores y enviar tus
boletines de forma periódica. Tutorial:


 


http://youtu.be/Rx8Y22hieIA
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Herramientas fundamentales para vender más


 


 


“Nunca es demasiado tarde para


empezar a ser rico.”


 


Richard Templar.

















 


 


El experto Jay
Abraham estableció las tres estrategias fundamentales para vender más: 


·        
Incrementar
el número de clientes. 


·        
Incrementar
su número de compras. 


·        
Incrementar
la frecuencia de las mismas. 


 


 


Más clientes, que compren más cosas, y con mayor frecuencia.


Aunque pueda
parecer sencillo no lo es. Porque tienes que estar en continuo crecimiento,
tanto de seguidores y clientes, como de oferta de servicios y productos, y
manteniendo siempre un alto estándar de calidad si quieres de verdad fidelizar
a esos clientes que han de seguir comprando.


 


¿Cómo se puede hacer, entonces? 


Para tener más
clientes, muévete, que se te vea, mantén viva tu web, tu blog,
escribe artículos para directorios como “articuloz” u otros,
escribe para otros blogs como invitada, pide referencias a tus clientes
actuales, que te hagan un testimonio y puedas mandarlo en tu boletín,
colgarlo en tu web, etc. Que se te vea, y que haya gente dispuesta a decir que
tus servicios o productos valen la pena, es muy positivo. Muchas veces la gente
confía más en esas palabras dichas por un cliente que en todo lo que puedas
contar tú, así que de vez en cuando solicita a tus clientes que te hagan
testimonios. Si puede ser que incluyan una foto suya, eso les da más
credibilidad y valor. 


Para aumentar el volumen
de tus ventas puedes hacer venta cruzada de productos y servicios. No te
dediques solo a un ámbito. Si vendes ollas, ofrece cursos sobre cómo preparar
recetas, consultas de nutrición, etc. Si ofreces coaching, vende además
un audio, un libro… Combina productos y servicios, para poder vender más
a ese cliente al que ya le gusta lo que ofreces, y que antes que probar lo que
vende otro prefiere comprar lo que tú le puedes dar si está relacionado con lo
que le interesa. 


Para aumentar la
frecuencia, mantente en contacto a menudo. ¿Cómo? Mediante tu boletín,
las redes sociales, webinars, y similares. Que tus clientes te tengan
presente y sepan las cosas buenas, los beneficios, que les puedes reportar. Es
importante mantener una comunicación fluida, que les mandes contenido de alto
valor, que siempre ofrezcas más valor del que puedas llegar a cobrar, y que tus
clientes se sientan contentos de recibir una notificación tuya, porque sepan,
que independientemente de la cantidad de publicidad que puedas mandar o no,
habrá un artículo, un enlace, un vídeo, una reflexión, algo que seguro valdrá
la pena ver, porque será contenido interesante mandado expresamente por ti. 


 


 


10 herramientas
concretas que te van a ayudar a vender más


 


1.       
Vender
más a tus clientes actuales.
Ya te conocen, les gusta lo que ofreces, por eso ya te han comprado, y puedes
ofrecerles alguna oferta o descuento especial, agradeciendo su fidelidad. 


2.       
Captar
clientes nuevos.
A veces no les convence nuestro servicio porque no se ajusta a lo que realmente
necesitan. Es importante saber cuáles son sus necesidades, que información o
servicios necesitan para tomar la decisión de comprarte, y ver si estamos en
posición de poder atender esas necesidades o no. Una buena herramienta para
descubrir lo que más le interesa a tu cliente potencial, es hacer encuestas
(puedes usar "Survey Monkey", un servicio gratuito), de esa forma
sabrás que es lo que necesitan para que sientan que comprar tus productos o
servicios es más una inversión que cualquier otra cosa, por los beneficios que
le reporta. 


3.       
Ofrecer
una primera compra sin compromiso.
El famoso "si no le gusta le devolvemos su dinero" es una gran
herramienta, sobre todo si vendemos por internet, donde la gente es más
reticente a comprar en un inicio. Si además de eso ofreces un tiempo prudencial
de prueba (una semana, quince días o un mes) a un coste inferior, le da la
sensación al cliente de que minimiza el riesgo, y le resulta más fácil realizar
esa compra inicial. Lo ideal es tener un sistema de paquetes con un precio más
bajo de entrada, y que el cliente pueda optar a opciones de mayor coste, donde
se ofrezcan más servicios, paso a paso. Otra opción, si vendes servicios, es
ofrecer una sesión inicial gratis, para que el cliente conozca lo que ofreces. 


4.       
Ofrecerte
como complemento a un servicio o producto que ya usan. Cuando un posible cliente
que nos interesa, porque nos parece un gran cliente o alguien muy interesante,
ya está usando un servicio similar al nuestro con otro proveedor de servidos o
productos, lo más sencillo y que mejor resultado proporciona es informarle de
que con nosotros no tiene que abandonar a su proveedor habitual, que puede
probar un poco y contrastar, y verá como los servicios se complementan y le
sirven de ayuda. La realidad es que ningún servicio es idéntico a otro, y
siempre has de hacer prevalecer tu diferenciación específica como gancho. Como
ejemplo, yo pago mensualmente la pertenencia a dos membresías relacionadas
con el emprendimiento en internet, pero ambas son distintas y me ofrecen cosas
similares, pero también distintas, y no dejo ninguna de las dos, porque se
complementan. 


5.       
Recomendar
a otros. A
veces nos piden un servicio que no ofrecemos en este momento. Si reconocemos
ante el cliente que no disponemos de ese servicio ahora, y le recomendamos a un
proveedor de confianza que sí podrá ayudarle y atenderle, ese cliente recordará
que nosotros le ayudamos cuando lo necesitó, y el día que busque un servicio de
los que sí ofrecemos, es fácil que regrese. Además el profesional que recomendamos
también estará agradecido por nuestra honestidad y buen talante, y es fácil que
él también nos recomiende. 


6.       
Analiza
bien por qué mereces que te compren.
Respóndete sinceramente a estas cuestiones: ¿Qué puedo mejorar? ¿En qué fallo?
¿Qué podría hacer para que me compren más? ¿Porqué tendrían que elegirme a mí?
Estas respuestas te ayudarán a tener clara cuál es tu diferenciación respecto a
otros proveedores del mercado, te permitirá conocer mejor a quien le encaja tu
oferta, y te permitirá ofrecerla mejor y en los canales más adecuados. 


7.       
No te
centres en el producto.
Da igual lo que vendas, sea un curso, pañales de tela, horas de consultoría...
Tú no vendes solo un producto, tú estás ofreciendo constantemente un conjunto
que incluye a tu empresa, el producto, y a ti. Es todo el paquete, porque el
servicio, atención, modo de hacer las cosas, etc, es único y exclusivo tuyo,
por lo que no te centres solo en el producto, si no en una imagen más abierta,
en la que cuando compran tu producto, están de una forma u otra accediendo a
ti. 


8.       
Busca
nuevos canales de venta.
Si solo te promocionabas en Facebook, abre una cuenta en Twitter,
Foursquare, Pinterest... ¿Has pensado en contactar con alguna radio? ¿Quizá
algo de prensa? ¿Has buscado alguna lista de correo, grupo o foro donde poder
promocionarte? No te limites. Busca siempre espacios tanto físicos como
virtuales relacionados con lo que ofreces, pero no te quedes paralizada en un
solo lugar. El mundo cambia constantemente, y hay muchos lugares que pueden
resultar interesantes. 


9.       
Apela a
lo que desean.
Las personas no siempre entienden que ciertos servicios les van a ayudar a
cubrir una necesidad, por ejemplo, aprender inglés es una inversión interesante
y rentable, pero si no se entiende como una necesidad invertir en ello no se
hace, a no ser que sea un deseo, que anhelemos poder viajar, o leer a ciertos
autores en su lengua original, o ascender profesionalmente. Lo que hace que la
mayoría inviertan en aprender inglés no es la necesidad, si no el deseo, así
que es importante apelar a lo que la gente desea, ya que es lo que más
motivador les resulta. 


10.    Saca
lo mejor de ti. Confía en ti, sé constante, analiza
tus fortalezas y debilidades para enfocarte en lo que mejor se te da, aprende a
gestionar tu tiempo y si lo necesitas busca a un coach. Si alguien puede
ayudarte a dar pasos más firmes y más rápidos, pide su ayuda. Un mentor te
enseña y ayuda mucho, y te hace avanzar más veloz. Pedir ayuda solo significa
que hemos analizado bien en qué punto estamos y que deseamos avanzar a un ritmo
mayor, solo indica sabiduría.


 


 















 


 


 


 


 


 


4
Posicionarte de forma adecuada en el mercado


 


 


“Tu mentalidad de abundancia no


depende del dinero, pero el flujo de


dinero sí que depende de tu


mentalidad de abundancia.”



 


Louise L. Hay.

















 


 


Para introducirte
bien en el mercado necesitas utilizar estrategias que te ayuden a posicionarte
como experta en aquello que ofreces. 


Es importante que
tus clientes potenciales te vean como alguien que conoce ese tema, y no solo
porque leíste mucho, tomaste clases, o participaste como oyente en un simposio,
si no porque además de conocer un tema por lo que hayas leído, oído o
investigado, lo conozcas por lo que has vivido. Tus clientes, aquellas personas
que valoran tanto lo que ofreces que están dispuestas a pagar por ello, quieren
que les transmitas tu experiencia, ya sea que vendas pañales de tela (confío en
que si los vendes es porque los has usado con tu bebé), o que ofrezcas
servicios dirigidos a surfistas (en ese caso espero que seas una habitual de la
plancha en las playas durante la mayor parte del verano). 


Si quieres
posicionarte adecuadamente en el mercado has de transmitir honestidad, y eso
solo se logra mediante la experiencia y el conocimiento real. Con esto no te
digo que tengas que ser el mayor experto en un tema, porque si sabes más que
otros ya puedes ayudar a esas personas, y ya puedes empezar a transmitir lo que
sabes y lo que has vivido, y eso es valioso. Siempre que ofrezcas vivencia,
realidad, estarás ayudando a tu buen posicionamiento. 


Vamos ahora a fijarnos en
herramientas concretas que te pueden ayudar a posicionarte y tener una imagen
de experta en el mercado al que te diriges. 


 
















 


10 herramientas
concretas que te van a ayudar a posicionarte adecuadamente


 


1.       
Escribe artículos. Escribe en tu blog, en tu web, en blogs de otros como
autora invitada, escribe artículos para directorios como Articuloz
o Articulos Ya, escribe, aporta contenido e información valiosa,
sé generosa con lo que cuentas. Se trata de que la gente vea lo que realmente
sabes y lo que les puedes aportar, que tengan ganas de seguir tus artículos, tu
trayectoria, que se quieran suscribir a tu boletín, hacerse fans tuyos en Facebook,
etc. Para que la gente sepa que conoces de lo que hablas, tienes que mostrarlo.
¿Qué mejor forma y más económica que escribiendo artículos? 


2.       
Intenta sorprender a tu cliente. Si haces
algo diferente, que no hagan los demás, te diferencias, y te posicionas. Si
además de contactar con ellos para venderles algo, también lo haces para
ayudarles, creas una sensación y un recuerdo positivo en el cliente, y hará que
te recomiende y que tenga una percepción de tu talante y profesionalidad
también positiva. 


3.       
Deja que te vean. Ofrece webinars, conferencias online, presenciales…
Pon alguna foto tuya en tu web. Deja que te vean, que te oigan en directo y que
sepan de primera mano cómo eres y qué dices. 


4.       
Establece Alianzas Estratégicas. Busca
personas que puedan colaborar contigo de diversas maneras. Alguien con quien
colaborar en un webinar online conjunto, alguien a quien entrevistar,
alguien que pueda ofrecer algún descuento a tus suscriptores, o que tú se lo
puedas ofrecer para los suyos, alguien que publique un artículo como autor
invitado en tu blog… Se trata de lograr dos objetivos, por un lado, esa persona
que colabore contigo te enlazará desde su web, sus perfiles en redes sociales,
etc, por lo que te puede atraer tráfico a tu web y puedes conseguir nuevos
suscriptores, y por otro lado, el prestigio y posicionamiento que tenga esa
persona se pega a ti, ya que está colaborando contigo, y a ti te viene muy bien
eso para posicionarte al mismo nivel que esa persona. 


5.       
Publica un libro. Hoy en día todos podemos escribir un libro y publicarlo. Lo
ideal es que nos lo publique una editorial, pero si no, puedes publicarlo tú
misma ("Lulú" o "Bubok" pueden serte útiles en este caso).
En cuanto el libro tenga ISBN se podrá vender a través de Amazon también, y es
la mayor librería del mundo. ¿Sabes cómo te posiciona aún hoy en día tener un
libro publicado en papel? No me digas que no sabes qué escribir. Escribe sobre
tu producto, sobre los beneficios de tu servicio, recopila artículos que fuiste
publicando por la red… También puedes ser coautora de un libro coral, que esté
escrito por más autores, en el que cada uno aporte una parte. Además ese libro
lo puedes usar para hacer presentaciones del mismo en bibliotecas, centros
cívicos y culturales, enviarlo a diarios, radios… para que te entrevisten,
etc.  


6.       
Déjate querer por los medios. Escribe
algún artículo para tu periódico local, contacta con algún periodista que te
haga una entrevista, participa en alguna radio de tu zona. Aunque parezca que
esos medios están a tope de contenido, no siempre es así. Llámales y habla de
lo que ofreces, puede que sí les interese y te inviten a participar en uno de
sus programas. Salir en un medio ya sea prensa, radio o televisión, te
posiciona rápidamente como experta en aquello de lo que hables. Cómo
experiencia, te contaré, que un amigo, músico y residente en Francia, vino a
visitarnos hace un par de años junto a otro amigo con el que había grabado un
CD. Llamamos por teléfono a varias emisoras de radio, etc, para ver si podíamos
aprovechar su visita para que le sirviera de promoción, y si bien algunas
emisoras no se interesaron demasiado, logramos que les entrevistaran en la
COPE, una cadena de radio de mucha audiencia en España, y que les grabaran y
emitieran su entrevista dos cadenas de televisión, una local y la autonómica.
¡Fabuloso! Prueba, no pierdes nada, y sí puedes ganar mucho. 


7.       
Solicita testimonios. Pídele a tus clientes que hagan reseñas de tus productos en
sus blogs o webs, que te escriban un testimonio para tu portal, explicando cómo
les ayudaste, etc. Tener clientes satisfechos, que dan fe de tu buen hacer es
una de las mejores herramientas para posicionarte y generar confianza en las
personas que aún no te conocen. No seas tímida y pídeles a tus clientes que
escriban sobre ti. De hecho, si estás leyendo esto, mándame un testimonio para
mi web, estaré encantada de publicarlo. 


8.       
Acude a seminarios, cursos, congresos… Una forma
más de posicionarte es acudir a eventos relacionados con tu nicho de mercado.
Allí podrás hacer networking, conocer a otros profesionales, hacerte
fotos con ellos, con expertos que estén dando una conferencia… Al publicar
luego fotos tuyas junto a esas personas, se te pega parte del posicionamiento
de esa persona, así que aprovéchalo. Por supuesto, si además de acudir como
oyente, puedes presentar una comunicación, aparecerás además como
conferenciante, y cuando publiquen el libro con todas las comunicaciones y
ponencias, habrá un libro más en papel o electrónico en el que aparecerás como
autor. 


9.       
Comparte tu día a día como profesional. Explica que
estás haciendo, tus avances, los logros de tus clientes, tus proyectos, tus
sueños. Se trata de que te conozcan un poco más, de que seas cercana, de que
sepan que ofreces algo más que un producto o un servicio estrictamente, que
eres alguien accesible y que realmente te identificas con ellos. 


10.    Utiliza
a tus contactos. Pídele a tus amigos, familiares,
etc, que están en la red, que reblogueen tus posts, que
recomienden tu canal de Youtube, que recomienden tu página en Facebook,
que te retwiteen, que te enlacen, recomienden y ayuden a que cada una de
tus iniciativas se esparza de forma viral por toda la red.


 

















 


 


 


 


 


 


5
Cobrar un precio justo y digno


 


 


“Piensa con independencia. Sé el


jugador de ajedrez, no la pieza


sobre el tablero.”


 


Ralph Charell.

















 


 


Herramientas para
cobrar un precio justo y digno. Lo principal para cobrar un precio digno y
realmente justo, no solo con el cliente, sino contigo, es tener una mentalidad
de prosperidad. Si ya se tiene, fenomenal, un paso más avanzado, pero en
caso de no tenerla, hay que trabajarla. 


Lo principal es
que aprendas a valorarte, a valorar lo que ofreces, lo que sabes, las
horas que has tenido que dedicar para tener estos conocimientos y esta
experiencia que ahora vas a compartir, y las horas que sigues dedicando para
que tu emprendimiento funcione. Solo si tú te valoras los demás también lo
harán. 


Pero aparte de la
importancia de tener una mentalidad consciente del merecimiento que todos
tenemos a una vida próspera (cuando se trata de un niño es muy fácil
verlo, cualquier niño merece todo lo mejor que se le pueda ofrecer. Pues nosotros
que también éramos niños, igual, merecemos todo lo mejor que la vida nos pueda
traer, no solo para nuestra familia, para nosotros también) hay otras cosas que
debemos tener en cuenta.  


Si decidimos que
vamos a bajar nuestros precios para competir con la amplia gama de servicios
que hay en internet, es muy fácil que el desgaste y la mala relación entre
esfuerzo y compensación nos haga desistir y que abandonemos el proyecto. Cobrar
un precio digno es fundamental para sobrevivir como negocio, es algo básico. 



Para fijar el
precio de tu producto o servicio lo fundamental es determinar cuál es el valor
de ese producto o servicio, cual es el valor que percibe el cliente, qué está
él dispuesto a pagar, cual es la diferenciación que podemos ofrecer, y en base
a eso establecer nuestro precio.


 
















 


10 herramientas
para cobrar más


 


1.       
Utiliza el precio alto como reclamo. Un precio
elevado, en sí mismo, actúa como reclamo. Mucha gente asocia a un precio caro
un producto muy bueno, conlleva una connotación de cierto estatus, de poder
adquisitivo, y se puede jugar con ese efecto psicológico. 


2.       
Vende tiempo. En una sociedad como la nuestra el tiempo es más preciado
incluso que el oro. Cualquier iniciativa que le permita al cliente ahorrar
tiempo o aprovechar mejor sus horas se percibe como valiosa, por lo tanto es
digna de costar más, de tener un precio mayor. De igual forma, cualquier acción
o servicio al cliente que a ti te suponga más tiempo, también merece tener un
precio superior. 


3.       
Crea una marca aspiracional. Se trata de
potenciar mucho tu marca, para que más gente quiera adquirirla, y justificar
con ello tus altas tarifas.  


4.       
Conviértete en asesor personal. Tú eres
quien mejor conoce tu producto y las ventajas competitivas que puede ofrecer.
También conoces, o deberías, a tu cliente estratégico, así que nadie mejor que
tú le puede asesorar y ayudar a sacar el máximo partido de lo que le estás
ofreciendo, nadie como tú para ofrecerle un asesoramiento exclusivo y
personalizado. Si vendes lanas, nadie como tú para explicarle a esa cliente que
tiene una nena de 5 años, que con la nueva lana peludita y suave que te
trajeron puede hacerle una bufanda a la niña comprando solo una madeja, y que
no necesita por lo tanto gastar más ahora, y que además si ella quiere, ahora
tienes un curso en vídeo nuevo enseñando diversos tipos de puntos especiales
para ropita infantil, etc. Por un lado le asesoras en su compra para que no
compre lo que no necesita, por otro le ofreces un servicio que le puede
interesar. No le vas a ofrecer esos vídeos a la señora que no tiene hijos, o la
que los tiene ya de 20 años, pero sí a la que sabes que le interesará. Le
ayudas, haces que tu servicio sea mejor que el que ofrece otra tienda de lanas,
en la que entra la señora con la nena, pide tres madejas de tal lanita peluda
para hacerle una bufanda a la pequeña, se los venden y no le dicen nada. Eso es
exportable a los negocios online. Asesora de forma personalizada y cobra
adecuadamente conforme a ese excelente servicio que ofreces. Esa asesoría extra
que tú ofreces es la clave fundamental del marketing relacional. 


5.       
Co-crea. Es otra variedad del marketing relacional. Se trata de
intentar establecer una relación más estrecha con tu cliente mediante una
relación a más largo plazo. Esto lo puedes lograr consultándoles sobre que
características nuevas les gustaría que tuviera tu nuevo producto, teniéndoles
en cuenta para que te ayuden a añadir contenidos a tu próximo artículo, etc.
Para este tipo de marketing relacional es fantástico el uso de las redes
sociales, que te ayudan enormemente a crear un vínculo emocional, que va más
allá de lo profesional, con tus clientes. 


6.       
Ofrece exclusividad. La exclusividad es un atributo que hace sentir al cliente
muy especial, a ti te da un plus de trabajo y dedicación, y por lo tanto debe
cobrarse muy bien. Si lo que vas a emprender es un negocio online de venta de
productos, puedes ofrecer alguno de ellos en edición limitada, creando con ello
además de exclusividad, la sensación de que adquieren un producto de alta gama,
o incluso puedes hacer que la exclusividad sea el eje de tu negocio, ofreciendo
siempre un número limitado de cada uno de ellos. Si lo que vas a ofrecer en tu
emprendimiento son servicios, también puedes utilizar esta herramienta
ofreciendo programas exclusivos para clientes VIP, o para una entidad o empresa
concreta, o un curso específico personalizado para solo un cliente que lo va a
pagar maravillosamente... 


7.       
Crea comunidad. Aquí vuelves a jugar con el concepto de servicio exclusivo,
para unos pocos, pero a un nivel más personal y emocional. Recurrir al concepto
de "formar parte de" o de "soy miembro de"
para subir tus precios, ya que esa sensación de pertenecer a un club privado,
donde compartes, te relacionas, opinas, etc, también da caché. 


8.       
Divide. Se trata de desagregar lo que podría ser un todo, en
distintos servicios y cobrar cada uno de ellos por separado. Por ejemplo, si
tienes una consulta psicológica, separar la consulta por Mail, de las consultas
telefónicas, del asesoramiento por videoconferencia, de la disponibilidad 24
horas, etc. Ofrecer cada cosa por separado con su respectivo precio. 


9.       
Unifica. Esta herramienta es la contraria de la anterior, y la
idoneidad de una o de otra dependerá del sector al que te dirijas, del tipo de
cliente, incluso del servicio concreto o de tus propias necesidades y del
momento. Se trata de ofrecer packs de servicios conjuntos. Por ejemplo, un
gimnasio puede ofrecer un paquete básico por 30 euros y aparte cobrar a 5 euros
la actividad extra, pero además de eso puede ofrecer un pack completo que
incluya todas las actividades que ofrece el gimnasio a 60 euros al mes. La
diferencia fundamental es que en el segundo caso estás ofreciendo una oferta
mayor, de a lo mejor 20 actividades, de las que seguramente el cliente solo
hará dos o tres, pero percibe la segunda oferta como una opción más completa.
Si solo ofreces la primera opción, lo más probable es que el cliente pague solo
los 30 euros del pack básico y los 10 o 15 en total de las dos o tres
actividades que realmente haga. Se trata de que analices bien la opción que más
te convenga, y siempre, si optas por el pack completo, no te olvides de señalar
todas y cada una de las opciones que incluye, todos los servidos que ofreces a
ese precio más alto. 


10.   
Personaliza el trato.
Tutea a tus clientes, trátales con confianza, ajusta tus servicios a la
necesidad del cliente, diferénciate de la competencia en el trato que ofreces,
y en la personalización de los servicios, en tu compromiso hacia ellos.


 


 


 

















 


 


 


 


 


 


6
Utilizar favorablemente las redes sociales


 


 


“La pasión es el viento que hincha
las


velas de cualquier negocio.”


 


Raimon
Samsó.

















 


Las
redes sociales son una herramienta fundamental
hoy en día para hacer crecer tu negocio. Te permiten crear relaciones más
directas con tus clientes y seguidores y te dan la oportunidad de esparcir por
toda la red información, enlaces, etc.


Además,
tenemos que tener muy claro que el poder que hoy en día tienen los usuarios de
influir en las decisiones de compra de otros logra su mayor difusión a través
de las redes sociales. Un cliente contento que te recomienda en Facebook,
es la mejor publicidad que puedes tener hoy en día, y encima es gratis. No
olvides que los contactos que se tienen en las redes sociales suelen o bien ser
relaciones de amistad, o con alguna afinidad o tema común, por lo que generan
confianza y credibilidad.


Para
que tu negocio pueda tener buena visibilidad en las redes sociales es
imprescindible que tengas un blog o una web dinámica en la que vayas cambiando
el contenido con mucha frecuencia, ya que ese es el espacio en el que presentas
tus contenidos, tus artículos, productos, información, etc. Todo aquello que
desees compartir con tus seguidores, fans o amigos (estas tres son las
terminologías que se suelen usar en las redes sociales) lo tienes que colgar
aquí, ya que puedes conectar tu blog o web con tu perfil o el de tu negocio, y
así cada vez que actualices tu blog, tus seguidores podrán ver lo nuevo que has
puesto, y además (y más importante) podrán compartirlo con sus contactos.


Sobre
todo no abuses, siempre tienes que ofrecer contenido interesante, útil, o como
mínimo ameno, si no tus seguidores dejarán de serlo ;-)


En
las redes sociales debes aplicar la máxima “menos es más”, ya que es mejor
publicar poco, pero interesante, que machacar al personal, aburrirlos, y
que nos eliminen de su red. Tú quieres crecer, que te recomienden, así que
ofrece siempre valor. Y ten en cuenta los objetivos fundamentales por los que
se suele conectar la gente a una red social. En general la mayoría de la gente
se apunta a una red social por ocio y diversión, así que en medio de tu
contenido útil e interesante, puedes poner algo divertido, de humor, etc, mucho
mejor.


Es
importante que entiendas el funcionamiento de las redes sociales. En general en
todas, el contenido va descendiendo en función de a qué hora se publica, y se
va quedando sumergido por la información que vayan colgando otros luego. Eso es
importante, porque puede ser interesante o bien publicar contenido en las horas
de mayor conexión (la hora justo después de la cena es la mejor), o publicar
varias veces al día, a distintas horas.


 


¿Es
necesario estar en más de una red social?


Aunque
no es estrictamente necesario, es recomendable. Además, hoy en día las redes
sociales ofrecen plataformas automáticas que conectan el contenido entre ellas,
y solo con actualizar una, se actualizan las demás de golpe, y aumentas tu
presencia en la red con el mínimo esfuerzo.


 


¿Funcionan
igual todas las redes sociales?


No.
Es importante conocer cómo funciona la red social en la que estás creando un
perfil. 


·        
Facebook es la mayor red
social actualmente, esta, Twitter y Google Plus las deberías de
considerar obligatorias para tu negocio, y puedes publicar de todo, desde
enlaces, vídeos que se pueden ver sin salir de la plataforma, notas, crear
eventos, hacer páginas de fans para tu negocio, crear grupos, encuestas, etc.
Es muy versátil, y ofrece muchas posibilidades. Ofrece mucha interactuación con
tus seguidores, pero exige mucha dedicación, ya que va rapidísimo, y tienes que
aparecer por allí casi a diario si quieres mantener el ritmo. No te preocupes,
puedes programar tus actualizaciones con una herramienta para ello, como Postcron
http://postcron.com/es o como Hootsuite http://hootsuite.com/ y preparar varias actualizaciones,
incluso para varios días, y tú disfrutar de tu tiempo, sabiendo que sí estás
teniendo presencia en esta red social. (Hootsuite te permite actualizar y
programar no solo Facebook, también Twitter y otras redes, y tiene un formato
gratuito, que te permite actualizar hasta 5 perfiles distintos).


·        
Twitter es otra
imprescindible, pero tiene una limitación, solo puedes escribir 140 caracteres
por actualización. Además, si tu contenido no es interesante no te van a retwittear,
por lo que ya puedes esforzarte. Aquí tu capacidad de síntesis es importante.
Para poder acortar enlaces web, puedes usar Tinyurl http://tinyurl.com/
y así ganar espacio para escribir. Para conseguir seguidores en Twitter
es muy importante que tú te hagas seguidora de otros, así la gente te ve y te
sigue.


·        
Google plus es la red de
Google, que intenta ser una alternativa a Facebook. Permite crear
círculos de contactos, video chats, etc. 


·        
Linkedin y Xing son
redes sociales profesionales, para networking principalmente, para contactos
profesionales, etc. Se pueden crear grupos, encontrar personas afines en el
mismo sector, etc. Son útiles para alianzas estratégicas.


·        
Meetup es la red social
virtual para organizar quedadas y reuniones en la vida real. Es muy útil para
negocios locales, y para crear reuniones de networking presenciales, en
alguna cafetería, coctelería, etc.


·        
Tuenti es una red social
dirigida a público hispano, español sobre todo, y joven, ya que el 74% de sus
usuarios son menores de 26 años. Si tu nicho de mercado está en esa franja de
edad es ideal para ti. 


·        
Pinterest es una red social,
muy visual, recuerda en parte a Tumblr, y te permite clasificar los enlaces,
imágenes, etc, todo lo que compartes en diversos “boards”. Si tu negocio está
enfocado hacia la artesanía, o cualquier cosa que sea muy visual, esta red es
imprescindible para ti.


·        
We heart it, es muy
parecida a Pinterest, pero con menor incidencia ente el público hispano de
momento. Tiene la ventaja que se puede conectar con Facebook, Twitter y
Tumblr a la vez, una maravilla en ese aspecto.


·        
Foursquare es una red social,
con un crecimiento espectacular en los últimos años, que tiene una
diferenciación importante, que es la ubicación. Dices dónde estás y puedes
encontrar recomendaciones de restaurantes, tiendas, quien de tus amigos está
cerca, etc. 


·        
Youtube. Red social para
compartir vídeos de todo tipo y temática. Es una de las redes más usadas y
visitadas.


·        
Flickr es una red social,
de las que llamaríamos redes sociales verticales, lo que son redes temáticas,
destinadas a una sola cosa, centrada en la fotografía. Pero además de servir
para personas que se dedican a la fotografía, también te puede servir para
tener mayor difusión si las fotos de tu blog las subes allí en lugar de
directamente al blog, es una opción a tener en cuenta.


No
quiero dejar pasar la oportunidad para comentarte que las redes sociales
verticales tienen mucho gancho. La más famosa probablemente sea MySpace,
dedicada a la música, etc, pero las hay de todo tipo, como “Moterus”
para moteros, “Kukers” y “Que hay en la cocina”  para compartir
recetas, etc, o “Viajaris” sobre viajes. Una muy curiosa y útil es “SoundCloud”,
que te permite compartir archivos de audio en otras redes sociales como Facebook
y Twitter, y te permite seguir a otros con sus audios, etc.


Hay otras redes
sociales, como identi.ca, etc, pero son menores, al menos de momento.


 

















 


 


 


 


 


 


Listado
de redes sociales


 


 


 


















 


Redes
sociales nombradas:


 


·        
Facebook:
http://www.facebook.com/ 


·        
Twitter:
https://twitter.com/ 


·        
Google
plus: https://plus.google.com/ 


·        
Xing:
http://www.xing.com/



·        
Linkedin:
http://www.linkedin.com/


·        
Meetup:
http://www.meetup.com/


·        
Pinterest:
http://pinterest.com/


·        
We heart it:
http://weheartit.com/


·        
Foursquare:
https://es.foursquare.com/


·        
Youtube:
http://www.youtube.com/



·        
Flickr:
http://www.flickr.com/


·        
MySpace:
http://www.myspace.com/


·        
Moterus:
http://www.moterus.es/



·        
Kukers:
http://www.kukers.com/



·       
Que hay en la nevera: http://www.quehayenlanevera.com/


·        
Viajaris:
http://viajaris.com/



·        
Soundcloud:
http://soundcloud.com/



·        
Identi.ca:
http://identi.ca/ 


 

















 


 


 


 


 


 


Glosario


 


 


 


















Listado de términos:


 


·        
Articuloz: Directorio de artículos
donde se puede publicar y conseguir contenido para tu blog citando la fuente.


·        
Blog: Sitio web que
recopila cronológicamente textos o artículos de uno o varios autores de
temáticas concretas. Generalmente los lectores pueden escribir sus comentarios
y el autor responder a modo de diálogo.


·        
Blogger: Servicio adquirido
por Google, que permite crear y publicar una bitácora en línea sin tener que
escribir ningún código. El blog queda alojado en servidores del dominio
blogspot.com .


·        
Boards: Tablones de
anuncios o tablones de clasificación de contenidos como los que se usan en
Pinterest


·        
Co-crear: Posibilidad
de influir directamente en la creación de la realidad en la que vivimos.
Creación mutua entre varias personas.


·        
Coaching: Es el arte de
trabajar con los demás para que ellos obtengan resultados fuera de lo común y
mejoren su desempeño.


·        
Community manager:
Responsable
de comunidad es la persona encargada de crear, gestionar y dinamizar una
comunidad de usuarios.


·        
Comunidad: Un grupo de
usuarios que tienen algo en común, tienen el potencial de interactuar entre
ellos y que comparten sus experiencias. 


·        
Facebook: Red
social para relaciones e intercambio de información. El término facebook se refiere
al ‘libro de las caras’ que se difunde en las universidades (anuarios), de ahí
el creador de la famosa red social tomó la idea para montar su web y así
empezando con los miembros de su universidad se amplió la red mundialmente
hasta convertirse en una de las redes sociales más importantes y a su creador
en el multi-millonario más joven.


·        
Fanpage: o Facebook Pages,
página para negocios, entidades, etc, que permite crear Facebook, diferente al
perfil personal habitual.


·        
Foursquare: Red
social para compartir tu ubicación con tus contactos desde tu móvil vía GPS. En
cualquier momento se puede activar desde el móvil y tus contactos sabrán en qué
lugar te encuentras.


·        
Gmail: Cuenta de email
gratuita que proporciona el buscador Google


·        
Google adwords: Programa
que utiliza Google para hacer publicidad patrocinada.


·        
Google plus:
Red social de Google.


·        
Membresía: Grupo de miembros
de una comunidad.


·        
Networking: Se considera un
práctica común con la que la gente es ayudada por sus amigos o contactos para
obtener un trabajo, una posición, información, etc.


·        
Pinterest: Es
una herramienta que permite compartir imágenes, vídeos y enlaces en general
clasificados en tableros de diversos temas.


·        
Posicionar: Situarse como
experto o entendido en una materia.


·        
Posts: Son
artículos que vamos publicando en la parte central de un blog y que se ordenan
de manera cronológica.


·        
Rebloguear: Compartir el
contenido de un post de otra persona en un blog u otra red social, indicando la
fuente de donde procede.


·        
Red social: Son
estructuras sociales compuestas de grupos de personas, las cuales están
conectadas por uno o varios tipos de relaciones, tales como amistad,
parentesco.


·        
Retwittear: Compartir el twit
(140 caracteres máximo) en Twitter.


·        
Twitter: Red social de microblogging
de solo 140 caracte-res máximo por post.


·        
Tumblr: Red social que
combina blogging y microblogging. Permite que automáticamente
todos los post se publiquen en facebook y en twitter.


·        
Webinar: Conferencia o
seminario online en una sala virtual.


·        
Wordpress: Gestor para
realizar blog que se puede alojar en tu propio host o servidor. El código es
libre y gratuito. Dispone de numerosas plantillas gratuitas y de pago lo que
permite ahorrar horas de programación.
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Azucena Caballero Bernal es madre,
emprendedora y homeschooler. Es la mamá al frente de Educarpetas,
Comunidad Internacional Online para Madres Multitarea. Desde esa plataforma
ayuda a otras madres y mujeres a  desarrollar plenamente sus capacidades, a
vivir intensamente cada faceta de sus vidas  y a emprender con éxito sus
propios negocios en la red. 


Autora
del Bestseller "Organiza tu hogar en 30 días" pone ahora a la
disposición del público en general sus herramientas fundamentales para
emprender con éxito a través de Internet.
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