
		
			
				[image: Cubierta: Tristán Elósegui. Marketing para emprendedores. Guía paso a paso para lanzar tu proyecto. Social Business. Anaya Multimedia]
			

		

	
		
			[image: Tristán Elósegui. Marketing para emprendedores. Guía paso a paso para lanzar tu proyecto. Social Business. Anaya Multimedia]

		

	
		
			A mis hermanos de Emaús

		

	
		
			AGRADECIMIENTOS 

			Si miro hacia atrás en estos años desde mi último libro (Mejor que ventas, consigue clientes, septiembre de 2019), no era consciente de que mientras lo escribía estaba iniciando un proceso de transformación personal. Nada muy radical, pero noto que en estos tres años he evolucionado personal y profesionalmente más que en los cinco o seis anteriores. Cuando echas la vista atrás, es más fácil ver los hitos que componen esos cambios positivos.

			El pilar fundamental sobre el que se basan todos ellos fue y sigue siendo mi familia: la cercana y la no tan cercana (tengo la suerte de pertenecer a una familia enorme). Es algo que esta sociedad trata de cargarse, pero creo que es un gran error. Más allá de la importancia obvia de la familia en todos los aspectos, esta sociedad nos lleva a creer que solos podemos con todo, y eso no es cierto. Sea a nivel profesional o personal, necesitamos personas con las que poder contar. En un caso es tu equipo y en el otro la familia. Pero ¿qué lazo hay más fuerte que el de la sangre?

			En estos hitos han intervenido varias personas o hechos (por orden cronológico):

			Doy gracias por haberme topado con el libro de Mark W. Schaefer (Marketing Rebellion1) que me introdujo en el concepto del propósito de marca y en una nueva forma de ver el marketing. Después vino Simon Sinek y muchas más horas de lectura y formación sobre el tema que me han llevado a una nueva forma de entender mi trabajo y a escribir este libro.

			Doy gracias a la crisis del COVID, por ayudarnos a despertar y por hacernos entender que con fe y esfuerzo podemos salir de las circunstancias más complicadas.

			Doy gracias a Laura Casares, por ayudarme a definir mi propósito, por ese espíritu positivo y todo lo compartido durante todas esas horas de reuniones en nuestras colaboraciones y, por supuesto, por sus grandes aportaciones a este libro que seguro que os ayudarán a entender mejor el propósito. Como curiosidad quiero deciros que ¡no nos conocemos en persona! Ella vive cerca de Ámsterdam y yo en Madrid.

			Doy gracias a mis hermanos de Emaús, por acompañarme a lo largo de todo este camino. No son del todo conscientes, pero tienen y han tenido un papel muy importante (JHR-EVHR).

			Doy gracias a Marta Colomina, por su fantástica aportación a este libro. Me ha ayudado a poner el foco en las personas detrás de cada emprendimiento.

			Doy gracias a todos los clientes de mentoría que han participado en este libro con sus casos prácticos.

			Y, por supuesto, a mi editor Eugenio Tuya; a mi revisora de estilo Gelsys M. García, por su gran trabajo en la creación de este libro; y a Claudia Valdés-Miranda, por el diseño.

			Y en definitiva, a todas las experiencias, buenas y malas, que me han llevado hasta aquí.

			
			
				
					1 Amazon Publisher Services, enero 2019.

				

			

		

	
		
			SOBRE EL AUTOR

			
			[image: Tristán Elósegui Figueroa]

			
			Tristán Elósegui Figueroa es mentor de marketing y negocio para pymes y emprendedores, a los que guía para ayudarlos a sacar partido al marketing digital, definir y poner en marcha la estrategia, escalar el negocio y, en definitiva, resolver los retos diarios del marketing. Además es consultor de marketing digital para grandes empresas para las que desarrolla proyectos de SEO, analítica digital, diseño web, tráfico pagado, etc. 

			Tiene más de 20 años de experiencia en marketing digital en diversas empresas y sectores, tanto en España como en Hispanoamérica y Europa.

			Ha trabajado en un periódico digital durante el estallido de la burbuja de Internet, en un banco digital, en una consultora de marketing multinacional como responsable de estrategia y en agencias online y offline.

			Ha sido nombrado una de las 15 personas más influyentes del marketing digital de habla hispana y uno de los top 30 influencers del emprendimiento y el liderazgo.

			Es conferenciante internacional y profesor desde 2010 (España, México, Colombia, Chile, Perú, Argentina y Paraguay), así como autor de otros cinco libros, el último de ellos es Mejor que ventas, consigue clientes (Ed. Anaya - Colección Social Business).

			Su blog tristanelosegui.com sobre marketing digital ha sido premiado todos los años desde su lanzamiento en 2009. Además tiene un podcast sobre marketing.

			Web: tristanelosegui.com

			LinkedIn: www.linkedin.com/in/tristanelosegui/ 

			Twitter e Instagram: @tristanelosegui

			Otros libros del autor:

			[image: ]

		

	
		
			
INTRODUCCIÓN

			Obtener buenos resultados. Si le quitamos todo lo accesorio, el objetivo último de cualquier proyecto, que decide apostar por el marketing digital, es tener éxito. La necesidad inicial depende del momento en el que se encuentre ese proyecto (si eres emprendedor tienes que ser consciente de que inicias un camino con muchas etapas). Si estás empezando con tu proyecto, necesitas definir el modelo de negocio, la estrategia, el plan de lanzamiento, crear equipo, inversión… Si cuando te planteas definir una estrategia digital sólida es pasados unos meses o años, has de poner orden en todas las acciones de marketing, probar que tu modelo funciona, crear una audiencia, escalar… Y si lo decides cuando tu empresa ya lleva tiempo en marcha, probablemente necesites maximizar los resultados obtenidos por el canal digital, reorientar la empresa, rentabilizarla… pero el factor común entre todos ellos es que al final de cada plan están los resultados. Las ventas que prueban que la estrategia funciona y que el negocio es rentable.

			¿Qué otros dos factores tienen en común estos tres tipos de proyectos? El primero es que una cosa son los planes y otra muy diferente es la realidad. Podemos tener una gran idea sobre un modelo de negocio, haberlo estudiado detenidamente y, cuando lo vamos a poner en práctica, nos encontramos con obstáculos, internos y externos, con los que no contábamos. 

			El segundo es que todas las personas que lideran estos proyectos son emprendedores puros (están montando un negocio desde cero) o son emprendedores dentro de la propia empresa. ¿Por qué? Porque definir una estrategia con todas las consecuencias supone revisar la empresa de arriba abajo y, si es necesario, definir un plan para darle la vuelta. Y esto requiere una persona con el empuje, la constancia y la determinación similares a los de un emprendedor tipo.

			Si estás leyendo este libro es probablemente porque te encuentras en una de las situaciones que acabo de describir.

			Mi objetivo es que tengas una guía paso a paso que te lleve desde la a hasta la z, desde el momento previo a arrancar el proyecto hasta su puesta en marcha.

			En este recorrido te voy a ayudar a prepararte antes de empezar tu proyecto, te enseñaré la metodología para definir e implementar la estrategia de marketing y te propondré que la pongas en práctica mientras lees el libro. Para ayudarte con la implementación, te mostraré los obstáculos inesperados que vas a encontrarte, y sus soluciones, a través de casos prácticos reales contados por sus protagonistas. Además, para demostrarte que la metodología funciona, te propongo que veamos juntos el trabajo que has desarrollado gracias al libro para ayudarte a corregir posibles errores y enfocar tu proyecto (parte III del libro).

			Para que veas hasta qué punto he escrito el libro pensando en tus necesidades, te cuento que he basado sus contenidos en una encuesta previa que realicé entre los lectores de mi blog. La conclusión más clara fue esta: metodología paso a paso y sobre todo muy práctico. Y eso es lo que tienes en tus manos. 

			Uno de los elementos claves y diferenciales del libro es el uso del propósito personal y de marca como referencia inicial sobre la que construiremos todos los elementos de la estrategia y que nos servirá de guía para alinear la empresa en la dirección correcta.

			Las empresas suelen enfocar el marketing digital como un canal de ventas más en el que poner en marcha una serie de acciones que les traigan las ventas que están buscando. El problema de esta orientación simplificada es que los resultados están condicionados por la inversión que se realice. Y la mayoría de las empresas no disponen del presupuesto suficiente para llegar al porcentaje de su audiencia necesario para conseguir sus objetivos.

			Por el motivo anterior, precisan atraer a sus clientes de otra manera. Este imán es el propósito de marca. El propósito consigue conectar con la audiencia por un motivo por encima del producto o servicio que comercializan. Esta motivación hace que compres una marca antes que otra, incluso si es más cara. Es lo que hace que se genere la confianza y fidelidad hacia una empresa, y lo que en último término hace que lleguen las ansiadas ventas con mayor volumen y rentabilidad. 

			Para conseguirlo hace falta definir una estrategia completa que acompañe al cliente a lo largo de todo el proceso de venta y que empiece realmente por sus necesidades tanto funcionales como emocionales y sociales. Encontrar el propósito nos obliga a mirarnos al espejo y realizar una profunda reflexión, pero, una vez hallado, la estrategia sale prácticamente sola. Únicamente hay que usar el sentido común para orientar nuestros esfuerzos para cumplir con esa promesa.

			Es una promesa muy grande y deberás esforzarte para conseguirla, pero te prometo que el viaje es apasionante. Permíteme que te acompañe.

			Madrid, noviembre de 2022
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Necesitas poner orden antes de avanzar. Debes trabajar de dentro afuera y de menos a más
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			¿Por qué deberías leer este libro?

			Me gusta ser directo al hablar y pienso que lo mejor es ser claros desde el principio. Por eso, el primer capítulo del libro lo dedico a darte razones para leerlo. Si te sientes identificado, sigue leyendo; si no, este no es el libro que necesitas. Creo que es un buen trato, ¿no?

			Antes de pasar a describir el libro te doy mis razones en forma de lista para que leas este libro:

			▶Porque si eres o quieres ser emprendedor, necesitas saber esto para lanzar con éxito tu negocio.

			▶Porque si quieres sacarle partido al marketing en tu empresa también necesitas saberlo.

			▶Porque llevo más de 20 años preparándome para escribirlo.

			▶Porque en mis mentorías me dedico a ayudar a emprendedores y empresarios como tú a conseguirlo.

			▶Porque sé cómo ayudarte.

			▶Porque lo he escrito pensando en ti.

			Y no lo digo de forma figurada. Lo he hecho preguntándote directamente. En el capítulo 3 te cuento los resultados de una encuesta que hice para definir este libro a partir de las necesidades de sus futuros lectores. Y eso es lo que he hecho, al menos eso he pretendido.

			¿Qué tipo de libro de marketing estás leyendo? ¿Qué y cómo lo vas a aprender?

			Es un libro orientado a emprendedores que necesitan una guía para lanzar su proyecto o para poner en marcha u optimizar el marketing dentro de su empresa (intraemprendedores de marketing). Y lo voy a hacer ciñéndome a la petición más clara que salía de las solicitudes reflejadas en la encuesta: metodología paso a paso y sobre todo muy práctico.

			En este libro, además de darte una guía paso a paso, te voy a contar todo lo que no encontrarás en un libro de marketing estándar: la realidad que rodea al lanzamiento de una empresa tanto desde el punto de vista personal del emprendedor como del contexto en el que se mueve la compañía y el marketing al que quieres dar forma. En ocasiones llegamos con la teoría debajo del brazo listos para ponerla en práctica y, cuando nos enfrentamos con la realidad, nos damos cuenta de que hay una serie de obstáculos internos y externos que nos frenan e incluso nos llegan a parar. Hablaremos de todos esos aspectos tangibles e intangibles, y te mostraré las soluciones, que encontramos en las mentorías a través de casos prácticos reales contados por sus protagonistas. 

			En el desarrollo del libro daré respuesta a los problemas o necesidades relacionados con el marketing que salieron de la encuesta2:

			▶Cómo enfocar un proyecto.

			▶Cómo poner orden a las acciones de marketing. 

			▶Cómo orientar un proyecto para que tenga sentido tanto para mí como para el mercado. 

			▶Soluciones a bloqueos. 

			▶Guía paso a paso. 

			▶Preparación personal para emprender, etc.

			Vuestras peticiones expresadas con vuestras palabras

			A continuación os dejo algunas de las frases que me dejasteis en las respuestas abiertas de la encuesta. Creo que el mensaje está bastante claro:

			▶Menos humo y teoría, y más realidad. Menos grandes compañías y más historias del día a día.

			▶Apoyo externo híbrido: que mezcle mentoría presencial y virtual. Accesible y dirigida a la materia de interés y que no sea generalista.

			▶Me gustaría aprender a crear una relación honesta con mis clientes en el universo digital.

			▶Que te cuenten las cosas como son. Cómo muchas empresas de la mano de agencias especialistas invierten mucha cantidad de dinero y luego no salen los resultados esperados.

			▶Día a día con mi mentor: la historia completa de mentor-empresario desde que se conocen hasta que finaliza la relación.

			¿A quién va dirigido este libro?

			El título del libro es bastante aclaratorio, pero déjame que te lo explique con más detalle. Este volumen está dirigido sobre todo a emprendedores, pero no exclusivamente. Pues, como comentaba en líneas anteriores, las necesidades relacionadas con el marketing son parecidas en muchos contextos y además hay más de un tipo de emprendedor:

			1.Emprendedores: que quieran lanzar o hayan lanzado su proyecto.

			No importa si estás pensando en lanzar tu proyecto o ya has montado la empresa y estás en el mercado, este libro te interesa. Si eres emprendedor es más que probable que el marketing sea una de tus preocupaciones, pero no tienes claro cómo afrontarla ni tiempo suficiente para dedicarle. Hoy en día. Hoy en día tenemos tan fácil ponernos en marcha en digital, que podemos estar online rápidamente y además da la impresión de que obtener buenos resultados es casi obligatorio. Pero la realidad es que es igual de fácil o difícil que en otros canales. Requiere entenderlo bien, tener los conocimientos y experiencia necesarios.

			2.Directivos con ganas de sacar partido al marketing en su empresa.

			Me encuentro con muchas empresas en las que poner el orden en el marketing es uno de los proyectos que tienen en mente desde hace tiempo, pero por la presión por vender y una combinación de varios factores (falta de experiencia, de conocimientos, de tiempo, etc.) nunca termina de ponerse en marcha. Me dirijo a los llamados intraemprendedores que deciden liderar un proyecto que consideran de vital importancia para la empresa. En una empresa pequeña normalmente hablamos del director general o CEO y en empresas más grandes puede ser el responsable de un área. Para ellos, este libro tiene casi el mismo sentido que para un emprendedor que esté en los primeros meses o años de su empresa. Va a tener problemas muy similares y sus soluciones son igualmente útiles.

			3.Freelances, autónomos o agencias de marketing.

			En tu caso te dedicas al marketing digital de alguna manera. Probablemente seas experto en alguno de los canales digitales o tengas una agencia que ofrece diversos servicios digitales. Tienes la necesidad de desarrollar tu negocio o dar un mejor servicio a sus clientes. Por lo general, el objetivo en estos casos suele ser dar el siguiente paso. Si eres un freelance, se tratará de montar una agencia. Si ya tienes esa agencia, el objetivo suele ser profesionalizarla y escalar el negocio. En cualquiera de los dos casos quiero transmitirte que ya lo he hecho en varias ocasiones con mis mentorizados, así que creo que puedo ayudarte.

			
			
				
					2 Además, en la parte III de este libro te ofrezco la posibilidad de descargar las plantillas de trabajo de la metodología y que organicemos una reunión para revisar juntos el trabajo realizado en ellas sobre tu proyecto o empresa. actual.
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			¿Cómo podemos prepararnos para emprender? Afilar el hacha antes de cortar el árbol 

			Voy a empezar el libro con un cuento breve para inspirarte y para apoyarme en sus enseñanzas como base de mis argumentos para este capítulo.

			El cuento del leñador (Anónimo3):

			Hace un tiempo, un joven llegó a la serrería de un bosque, donde era necesario talar árboles que luego se destinaban a hacer magníficos muebles. Habló con el responsable y este, al ver el aspecto y la fortaleza de aquel joven, lo aceptó sin pensárselo y le dijo que podía empezar al día siguiente.

			Durante su primer día en el bosque trabajó duramente y cortó muchos árboles.

			El segundo día trabajó tanto como el primero, pero su producción fue escasamente la mitad del primer día.

			El tercer día se propuso mejorar su producción. Desde el primer momento golpeaba el hacha con toda su furia contra los árboles. Aun así, los resultados fueron menguando, a la par que su cansancio empezaba a acusarse de forma desmesurada.

			Cuando el leñador jefe observó el escaso rendimiento del joven leñador, le preguntó:

			—¿Cuándo fue la última vez que afilaste tu hacha?

			El joven respondió:

			—Realmente, no he tenido tiempo… He estado demasiado ocupado cortando árboles…

			Afilar el hacha

			La primera conclusión que sacamos de este cuento es que debemos «afilar nuestra hacha» antes y durante el trabajo. Es decir, si vamos a lanzar un proyecto, es muy importante que invirtamos tiempo en formarnos, preparar un plan, buscar las herramientas adecuadas, seleccionar el equipo humano, etc., antes de hacer nada. Pero nuestra preparación no se debe quedar en el antes, según vamos avanzando nuestra hacha se va desafilando y además necesitamos adquirir nuevas habilidades para afrontar nuevos retos. Por eso, durante su ejecución debemos ser capaces de identificar si es necesario reenfocar nuestra estrategia y los puntos que debemos modificar para poder avanzar adecuadamente.

			Si asimilamos nuestro camino como emprendedores al cuento del leñador, podríamos establecer numerosas similitudes. Necesitamos aprender a cortar árboles (formación), necesitamos saber seleccionar cuáles cortar y cuáles no (estrategia), necesitamos establecer un orden para ser más eficientes (planificación), necesitamos afilar el hacha (preparar nuestras herramientas: formación), necesitamos evolucionar en nuestro trabajo (nuevas formas de hacer las cosas, nuevas herramientas [hacha vs. sierra], es decir, formación continuada), necesitamos aprender a seleccionar los árboles con la madera que mejores resultados da a la hora de fabricar muebles (medición y optimización)… La lista de cosas que se requieren para nuestra preparación antes de salir a vender (cortar los árboles) es larga. 

			No significa que nos quedemos parados hasta tener todo controlado, sino que nos enfocaremos en la mejora continua para optimizar nuestros resultados día a día. Hacemos la preparación inicial necesaria y vamos trabajando sobre estos puntos según avanzamos.

			Mentor que nos acompañe en el camino – leñador jefe

			La segunda conclusión importante de este cuento es la figura del leñador jefe. ¿Qué le habría pasado a nuestro joven leñador ni no hubiese sido por su jefe? Seguiría frustrado cortando cada vez menos árboles y yendo a trabajar por mera rutina. Y también podemos añadir a las conclusiones al resto de leñadores (equipo, compañeros de trabajo) que no aparecen en el cuento. ¿Qué papel tuvieron?, ¿qué le dirían u omitirían? Lo verían trabajar sin descanso y le darían algún consejo, ¿no? De la misma manera, el protagonista del cuento los vería trabajar y cortar árboles sin tantos problemas. ¿Qué papel jugó el equipo de trabajo en el cuento?

			¿Te suena de algo lo de trabajar por mera rutina?, ¿a cuántas personas conoces que estén en una situación similar? Trabajando el tiempo justo y necesario, prácticamente con la única motivación de la nómina a final de mes y con poca o ninguna ilusión. Que además suele coincidir con que son los que más se quejan por todo y normalmente señalan a factores externos en lugar de analizar qué cosas deberían cambiar ellos mismos. Normal, están en una situación poco agradable. Están tratando de cortar los árboles sin los conocimientos necesarios, sin la herramienta adecuada, sin motivación… así es muy difícil rendir y ser feliz en el trabajo.

			Estas personas necesitan «afilar el hacha», pero también alguien que las guíe y les indique el camino a seguir (el leñador jefe) y un equipo que las acompañe (equipo de leñadores). ¿Tienes estos elementos en tu proyecto?

			En nuestras carreras profesionales tendemos a ser el leñador joven que piensa que con esfuerzo se consigue todo. Reflexionamos: «Yo puedo con todo. Si me esfuerzo más y empleo más tiempo, las cosas terminarán por salir». Es posible que salgan, pero lo normal es que no. Este es un comportamiento natural cuando estamos empezando y también una mentalidad de trabajo que nos quieren vender desde diferentes sitios. «Si te esfuerzas lo suficiente, terminarás teniendo éxito». Y en cierta medida tienen razón, pero eso sucede en un porcentaje mínimo de los casos en los que intervienen otros factores (cualidades innatas del emprendedor, momento del mercado, alianzas, etc.).

			Este tipo de planteamientos me recuerda a los reportajes de deportistas de éxito (me vienen a la memoria los casos de Rafael Nadal, Fernando Alonso, Pau Gasol o Carlos Sainz), en los que nos cuentan su ética del trabajo y obsesión por la mejora continua. Esto nos puede hacer pensar que es cuestión de trabajar sin descanso (me recuerda a casos más extremos de individualismo dentro de un equipo, como Kobe Bryant o Michael Jordan), que es algo que podemos conseguir basándonos en nuestro esfuerzo personal. Pero si lo pensamos nuevamente y vemos un poco más allá en estos vídeos, nos damos cuenta de que lo que no paran de hacer estos deportistas es «afilar el hacha», entrenan sin descanso y se apoyan en un equipo que les permite crecer y, casi más importante, volver a levantarse cuando se equivocan. 

			La realidad es que ni una startup ni un deportista tienen muchas probabilidades de éxito sin un buen equipo a su alrededor. Por mucho que cualquiera de estos deportistas entrenase horas y horas todos los días, si no llega a haber contado con los mejores jugadores y su colaboración en los partidos, sin entrenadores, preparadores físicos, etc., es imposible que hubiesen ganado nada. 

			Mi opinión es que trabajar mucho y bien es la base, pero si no cuentas con las condiciones necesarias (un mentor que te guíe y un equipo de colaboradores, etc.), tus probabilidades de éxito se reducen drásticamente. Yo diría que al mínimo. 

			¿Cómo podemos prepararnos para emprender? 

			Para esta preparación («afilar el hacha») recurro al esquema básico que aparece en uno de mis libros favoritos (Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva4). En el séptimo hábito «Afile la sierra» (¡qué casualidad!, ¿no?), el autor nos habla de «Las cuatro dimensiones de la renovación» de Herbert Shepherd.
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			Figura 2.1. Las cuatro dimensiones de la renovación personal de Herbert Shepherd.

			Me parece muy interesante que demos un breve repaso por cada una de ellas para ver en qué puntos podemos mejorar para prepararnos para el lanzamiento de nuestro proyecto.

			La dimensión física: prepara tu cuerpo, es tu herramienta de trabajo (ejercicio, nutrición, control del estrés)

			Tener una buena condición física para emprender es una parte fundamental de éxito. Yo la considero parte de mi trabajo al mismo nivel que cualquier otra actividad. Cada semana reservo, como mínimo, dos huecos en mi agenda para hacer ejercicio.

			Depende de tus aficiones y edad, pero mi consejo es que hagas, al menos, dos días de ejercicio a la semana. Estar en forma te va a ayudar a encontrarte mejor físicamente, durante el ejercicio vas a liberar estrés y al terminar tendrás las ideas más claras. Y además vas a generar endorfinas (lo que va a contribuir a una mayor sensación de paz y felicidad).

			No tienes por qué convertirte en un deportista profesional, elige el deporte que mejor se adapte a ti. Puede ser desde andar rápido a correr, montar en bicicleta, ir al gimnasio… ¡lo que mejor encaje con tu vida! 

			En más de una ocasión he preparado un pequeño plan de entrenamiento para la gestión del estrés de mis mentorizados. Los resultados son espectaculares. Desde la primera sesión de ejercicio las ideas se aclaran, el estrés se reduce y las sonrisas vuelven.

			Cuando el ejercicio es continuado, la mejora física y la superación de retos deportivos tienen consecuencias positivas en nuestro trabajo. Ganamos confianza y las actividades diarias nos terminan pareciendo más fáciles y agradables.

			Si no sabes por dónde comenzar, te recomiendo buscar planes de entrenamiento para principiantes. Son programas de trabajo sencillos que no te costará cumplir. Es una gran manera de empezar. Según te sientas puedes decidir cuál es el siguiente paso. Para que tengas un primer punto de partida, consulta una recopilación de planes de entrenamiento de Sportlife5.

			La dimensión espiritual: encuentra tu centro (clarificación y compromiso con los valores, estudio y meditación)

			Personalmente esta es la dimensión a la que más importancia estoy dando en la actualidad. Primero busqué el equilibro potenciando la dimensión física (entrené y corrí varias medias maratones), pero me he dado cuenta de que la dimensión espiritual es la base del resto de dimensiones y que hay que encontrar un equilibrio entre todas.

			Por ser algo tan personal, primero voy a cederle momentáneamente la palabra a Stephen R. Covey y luego continúo yo. Destaco un párrafo en el que define la dimensión espiritual6:

			«La dimensión espiritual es nuestro núcleo, nuestro centro, el compromiso con nuestro sistema de valores, un área muy privada de la vida, de importancia suprema. Bebe de las fuentes que nos inspiran y elevan, y que nos ligan a las verdades importantes de la humanidad. Y tiene en cada persona un carácter muy distinto y diferente».

			De este texto destacaría:

			▶Compromiso con nuestro sistema de valores: ¿en qué cosas crees realmente?, ¿qué hay detrás de tus motivaciones?, ¿está tu vida alineada con estos valores?, ¿deberías hacer algún cambio?

			▶Bebe de las fuentes que nos inspiran y elevan: profundizar en esta dimensión nos ayuda a llegar a conclusiones determinantes en nuestra vida y esto nos inspira fuertemente. La inspiración es una de las claves del emprendimiento. Cuando tu proyecto está alineado con tu dimensión espiritual, se produce una conexión interna, un clic, que genera un efecto multiplicativo en el medio plazo.

			▶Nos ligan a las verdades importantes de la humanidad: conectar con nosotros mismos nos ayuda a conectar con lo que realmente es importante para todos. Nos permite reorganizar las cosas en nuestra vida y priorizar a partir de estas verdades.

			Creo que los caminos para profundizar en esta dimensión son diversos: la meditación, el estudio y la religión. Podemos elegir uno de ellos o los tres, depende de nuestra experiencia. Por lo general, pienso que una combinación equilibrada es el mejor camino. 

			La dimensión mental: entrena tu mente (leer, visualizar, planificar, escribir)

			Mi padre solía decirme que el cerebro es como un músculo: cuanto más lo ejercitas, mayores capacidades tienes. Y, como solía ocurrir, pienso que tenía toda la razón. 

			A la hora de afrontar una profesión o lanzar un proyecto es importante, yo diría que fundamental, formarse (lo veíamos en el cuento del leñador). La lectura de libros relacionados con la materia y la realización de cursos te ayudarán enormemente a mejorar tus habilidades. Pero no solo eso, te servirá además para visualizar nuevos escenarios y posibilidades que serán un gran complemento.

			Uno de los problemas que nos podemos encontrar es el exceso de oferta y como consecuencia la dificultad para identificar los contenidos de calidad. Sobre todo a nivel digital, hay numerosas opciones. Es muy importante no dejarnos llevar por nuestro primer impulso y elegir bien; si no lo hacemos, podemos llegar a la parálisis por el análisis, a la parálisis por el exceso de información a procesar. 

			En este sentido también es importante cambiar de registro de vez en cuando y complementar la formación relacionada con otras disciplinas y enfoques que te ayuden a cambiar de aires y descansar. Ni te imaginas la cantidad de ideas que surgen cuando tomas distancia de tu proyecto ocupando tu cabeza con otros temas. 

			Siguiendo con la idea de liberar la mente, al igual que con el ejercicio físico, existen otras formas de desatascarnos: escribir y planificar.

			Una buena práctica es llevar un pequeño diario en el que vuelques todo lo importante que ha pasado durante el día y las ideas que se te han ocurrido. Por el simple hecho de escribir vas a asociar ideas y encontrar nuevas soluciones a tus problemas o necesidades actuales. 

			La segunda práctica extra para trabajar la dimensión mental, la planificación, es una buena forma de liberar estrés. Por mucho que parezca un contrasentido, el hacer un listado de las tareas pendientes y planificarlas te ayuda a tomar control de la situación. 

			El estrés suele venir principalmente de dos focos: tareas sobre las que no hemos hecho nada para solucionar y el desconocimiento del volumen de trabajo al que nos enfrentamos. Al poner las tareas por escrito y planificar, solucionamos ambas cosas. Tenemos una visión realista del volumen de trabajo y un plan para darle salida. De no hacerlo, no sabremos hasta dónde nos llega el agua: por los tobillos, las rodillas, a la altura del pecho, por el cuello o nos ahoga. Conocer el nivel del agua es el punto de partida para tomar las decisiones imprescindibles para controlar su nivel.

			Hay muchos métodos y herramientas que nos ayudarán con esta tarea. Después de darle muchas vueltas, me he dado cuenta de que no hay un método mejor que otro. Encuentra el que mejor se adapte a ti. En mi caso utilizo una combinación sencilla de herramientas:

			▶Herramienta de gestión de tareas: Todoist7. Existen numerosas opciones. Últimamente oigo hablar bien de ClickUp8, que sigue un esquema similar al de Todoist. Además de las ventajas propias de la herramienta (organizar tareas, prioridades, trabajo en equipo, etc.), puedes generar un calendario que al añadirlo en tu aplicación habitual te sitúa las tareas en los días correspondientes. Esto mismo puedes hacerlo con el set de herramientas de Google, pero la gestión de tareas no es tan avanzada.

			▶Calendario online: todo lo vuelco en un calendario que puedo consultar desde el ordenador y el teléfono móvil. Cuando digo todo, es todo. Al terminar y empezar cada día hago un repaso de las tareas (vienen desde Todoist), las reuniones, los espacios reservados para trabajar en proyectos y mis tareas personales. 

			▶Cuaderno: soy así. Para pensar necesito tener un bolígrafo en la mano. En mi cuaderno (Moleskine9 XL) no solo tomo notas de las reuniones, sino que defino los borradores de las presentaciones (comerciales, conferencias o estratégicas), el índice de este libro, la estructura de los cuadros de mando… todo empieza aquí. Inmediatamente pasa a documentos online compartidos, herramientas colaborativas, etc., pero sale de un bolígrafo Bic azul y no otro.

			▶Comunicación: lo que mejor se adapte a los demás es lo más adecuado para que los proyectos fluyan. Antes de tratar de hacer pasar a todos por una plataforma determinada, piensa dónde están trabajando ahora y valora si puedes adaptarte. En mi caso, para proyectos sencillos WhatsApp10 (grupos o mensajes directos) y para algo más elaborado Slack11. Si ya hablamos de gestión de proyectos, Todoist/ClickUp o Asana12.

			Como veis, la clave es que la herramienta se adapte a la persona, y no al revés (que es lo que llevamos sufriendo años).

			La dimensión emocional/social: conectar con los demás (servicio, empatía, sinergia, seguridad intrínseca)

			La última de las dimensiones es otra de las que solemos descuidar. Hemos aprendido que para prepararnos para emprender deberíamos trabajar nuestro físico, encontrar nuestro centro, formarnos, planificar y, por último, desarrollar nuestra faceta social/emocional. Esto es importante en cualquier momento de nuestra vida, pero a la hora de emprender hay que evitar uno de sus problemas clásicos del emprendimiento: la soledad del emprendedor. Al lanzar un proyecto los numerosos roles que debemos tomar y el volumen de trabajo es muy elevado. Esto, unido a los recursos limitados, nos lleva a encerrarnos en nosotros mismos y nuestro trabajo se convierte en nuestra vida.

			Ya veíamos al principio de este capítulo que una de las claves del éxito de los grandes deportistas es la colaboración con otras personas (compañeros de equipo, entrenadores, etc.). Pues de igual manera, como emprendedores hemos de abrirnos a los demás para que las ideas y el trabajo fluyan de forma natural. Somos seres sociales por naturaleza. Tanto a nivel personal como profesional, necesitamos estar en contacto con otras personas para sentirnos bien, no digamos para encontrar ayuda para lanzar nuestra empresa. 

			Además de cumplir con nuestra necesidad de socializar, el contacto con otras personas nos permite adquirir seguridad en nosotros mismos. Al enfrentar nuestras ideas y planteamientos no solo hallamos nuevas soluciones, sino que nos sirve para validar nuestras ideas. Esto nos hará avanzar con un mayor nivel de confianza en los pasos que estamos dando en nuestro emprendimiento.

			Mi recomendación es que empieces por dos fuentes de contactos importantes:

			▶Networking en el sentido más amplio de la palabra: desde organizarte una agenda de reuniones con contactos profesionales y personales que te puedan dar nuevos enfoques, acudir a eventos, contactar con personas interesantes a través de las redes sociales y/o sus páginas webs, asociaciones, etc. De estas conversaciones van a surgir multitud de ideas, posibles colaboradores, proyectos... Es increíble el efecto que tienen estos contactos en el futuro de tu proyecto. Además de los caminos más estándares, uso una plataforma de networking internacional que se llama Lunchclub13. Es un sitio perfecto para conocer profesionales con intereses similares, compartir ideas e incluso colaboraciones. Lo uso por el puro placer de conocer gente interesante y para desatascarme cuando estoy bloqueado con algo.

			▶Crear un equipo de colaboradores: como paso previo a tener un equipo, es muy interesante crearte una red de colaboradores a los que les interese participar en el proyecto (con o sin remuneración económica). Sea cual sea el tamaño de tu proyecto, el emprendedor suele arrancar solo. En unos casos el equipo crece rápidamente y en otros tarda meses en hacerlo.”

			
			
				
					3 sebygarcia.es/afilar-el-hacha-cuento-breve/.

				

				
					4 Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva (Editorial Paidós, 1997) de Stephen R. Covey. 

				

				
					5 www.sportlife.es/entrenamientos.

				

				
					6 Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva (Editorial Paidós, 1997) de Stephen R. Covey.

				

				
					7 todoist.com/es.

				

				
					8 clickup.com/.

				

				
					9 www.moleskine.com/es-es/tienda-online/cuadernos/.

				

				
					10 www.whatsapp.com.

				

				
					11 slack.com/intl/es-es/.

				

				
					12 asana.com/es?noredirect=.

				

				
					13 lunchclub.com/home.
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			¿Cuáles son los problemas relacionados con el marketing que te vas a encontrar?

			Llevo muchos años dedicado al marketing digital, más de 20, y me doy cuenta de que por mucho que haya evolucionado la tecnología, por mucho que nosotros nos hayamos adaptado y adquirido nuevos hábitos, en realidad no hemos cambiado tanto, ni somos tan diferentes entre nosotros.

			Si lo piensas bien, todas las empresas tienen problemas similares. Con contextos muy diferentes, por supuesto, pero nuestras motivaciones, miedos, necesidades y circunstancias son parecidas. Se trata de un grupo de personas (empresa), que se dirige a otro grupo (audiencia objetivo y clientes), con el propósito de satisfacer sus necesidades por medio de un producto o servicio.

			Las fases del proceso de compra, las objeciones, las soluciones a los problemas, etc., son similares. Por muchas novedades técnicas que queramos incorporar al proceso de venta (funnels, automatizaciones, herramientas, etc.), este siempre es el mismo (conocimiento, consideración, compra y fidelización. El famoso método AIDA, creado en 1904, sigue plenamente vigente y refleja nuestro acercamiento a una decisión de compra).

			En función del tipo y tamaño de la empresa utilizaremos unos u otros medios, pero todos tenemos el mismo objetivo: acompañar a nuestra audiencia en el proceso de toma de decisión de compra desde que nos conocen hasta que una vez son clientes conseguimos, o no, fidelizarlos. Por eso, a la hora de afrontar este reto desde el lado de la empresa, los obstáculos que nos encontramos son similares se trate de un emprendimiento, una empresa consolidada o un trabajo como autónomo. ¿Cuáles son estos problemas?, ¿cómo podemos solucionarlos? Pues precisamente de esto va este libro. Veamos los pasos que debes dar y estos problemas u obstáculos que encontrarás en la metodología y en la implementación. 

			Como preparación de este libro lancé una encuesta en mi blog14 para conocer de primera mano los problemas de sus potenciales lectores y así escribirlo dando respuesta a sus necesidades. A veces cuando llevas mucho tiempo en una profesión crees conocer bien a tu audiencia y esto te puede llevar a errores. Por eso quise aplicarme mi propia medicina y preguntar. Así complementé mis ideas con vuestras opiniones. Qué mejor manera de escribir un libro que interese a tu audiencia que preguntándole directamente, ¿no? 

			Los resultados fueron muy clarificadores y forman la base sobre la que he construido el libro. Si vas a emprender o ya lo estás haciendo, estos son los problemas relacionados con el marketing que encontrarás.

			¿Cuál es el mayor obstáculo de las empresas para sacar partido al marketing digital?

			El problema más importante, con diferencia, que tienen las empresas para sacar partido al marketing es muy claro: más del 55% declaran que no tienen una estrategia definida que los guíe en el camino. Digo que es el principal problema con diferencia por puro convencimiento basado en mi experiencia profesional y porque la segunda opción con mayor número de respuestas (la falta de experiencia en marketing) tuvo casi un 29% de las respuestas.

			Este dato representa la cruda realidad, pero es algo paradójico, pues son pocas las empresas que se toman el tiempo para definirla e implementarla correctamente. Pensad en vuestras empresas o proyectos, ¿cuánto tiempo se dedica a trazar un plan que os lleve a conseguir los resultados deseados? En los mejores casos, al menos en los que yo he conocido en estos años, se define una planificación con los pasos a dar para poner en marcha el proyecto y mantener cierta actividad. Pero de ahí a que esto represente una estrategia hay mucha distancia. Y una vez puesto en marcha, ¿cuánto tiempo se emplea en analizar y definir correcciones?, ¿y en el día a día qué papel juega la estrategia como referencia? La respuesta a todas estas preguntas es nada o casi nada. Entonces, ¿por qué si sabemos que hace falta una estrategia no dedicamos el tiempo necesario a definirla e implementarla correctamente?

			Desde mi punto de vista, la presión por vender y la acumulación de tareas (lo que indica una falta de método para organizarse y unos equipos de trabajo mal dimensionados) es lo que nos lleva a esta situación: «Me gustaría definir una estrategia e implementarla, pero no me puedo permitir el lujo de pararme a pensar. Tengo que vender».

			Lo anterior nos lleva a otra paradoja. La creencia generalizada es que definir e implementar una estrategia implica pararse, cuando es lo contrario. Es cierto que hay que dedicarle tiempo, pero la aplicabilidad a lo táctico es prácticamente inmediata. Desde el primer momento encontramos mejorías que podemos aplicar y además lo podemos compaginar con nuestro día a día. Es decir, estamos ante un problema que solo se soluciona con un cambio de mentalidad personal y cultural a nivel de la empresa. Partiendo del punto de que sabemos que es imprescindible una estrategia, debemos descartar la creencia de que esta nos quita tiempo o nos despista del objetivo de las ventas. Al contrario, hemos de asumir que es la única manera de conseguir nuestros propósitos. Es el paso irrenunciable para maximizar las ventas.

			El resto de obstáculos destacados en la encuesta fueron falta de experiencia (29%), falta de formación (27%) y falta de compromiso de la gerencia (25%). 

			Está claro que, hagamos lo que hagamos, la gerencia nos tiene que apoyar para que tenga éxito, pero del resto de factores, ¿cuál es la causa del resto?, ¿no hay estrategia por falta de experiencia o formación, o es al revés? Lo que es evidente es que la necesidad de una estrategia está identificada, la falta de experiencia y/o formación es algo que se puede solucionar con refuerzos internos o la ayuda de una empresa externa. 

			En el día a día de las empresas, ¿cuál es su mayor reto u objetivo relacionado con el marketing?

			La respuesta a esta pregunta está clara: vender. Aquí no nos encontramos sorpresas. Más del 49% de las respuestas nos indican que aumentar las ventas es su principal objetivo. Pero lo que realmente explica o, mejor dicho, da solución a este punto es el segundo reto son el segundo reto (poner orden a las acciones de marketing [45%]) y la respuesta a la pregunta anterior: falta de estrategia.

			Es obvio que las empresas viven de las ventas. Necesitamos facturar para sobrevivir y ser rentables. El problema se genera cuando esta necesidad se convierte en obsesión, nos resta tiempo para pensar (definir una estrategia) y desordena nuestro trabajo. Es decir, hemos generado un círculo vicioso del que es difícil salir.

			En muchas empresas esto se traduce en que todo lo que no genere ventas no es válido. Parece que solo atendemos a la tercera de las etapas del proceso de venta (la compra), y no nos preocupamos por dar a conocer nuestro producto, ayudar en la toma de decisión o en fidelizar. 

			Otro síntoma claro de inexperiencia es la gestión de expectativas ante los resultados de cualquier acción de marketing. Especialmente en digital parece que es obligatorio conseguir un ROI positivo de cualquier acción. Da igual que sea la primera o que hayamos invertido lo mínimo. U obtenemos x% más de lo invertido o ha sido un fracaso. No se entiende que tienen que darse ciertas condiciones previas (por ejemplo, que nuestra audiencia haya tenido un tiempo para tomar la decisión) y que hay otros factores externos que influyen (competencia, situación económica, etc.).

			A nivel personal, ¿cuál es tu mayor reto/bloqueo para lanzar un proyecto?

			Si seguís mi razonamiento, la respuesta está clara: falta de tiempo. ¿Por qué me parece tan obvio? El 44% contesta que no tienen tiempo para poner en marcha el proyecto o sacar partido al marketing, porque están centrados en otra cosa: las ventas. Cuando solo piensas en vender, no hay tiempo para desarrollar el producto, no hay tiempo para definir una estrategia de marketing, no hay tiempo para formarse… Las ventas lo ocupan todo (la venta en sí y las tareas derivadas). De lo que no se dan cuenta es de que todo lo anterior los va a ayudar a conseguir el objetivo de las ventas.

			Se suele decir que si queremos cortar un árbol, debemos emplear el 75% del tiempo para afilar el hacha y el 25% para cortarlo (siguen las referencias al cuento del leñador). Las empresas compran la primera hacha que les parece más o menos bien y se ponen a cortar árboles, sin preocuparse por si está bien afilada o están tratando de cortarlos con la parte no afilada.

			Tiempo siempre tenemos, depende de nosotros la prioridad que le demos a cada cosa y, por tanto, el tiempo que le dedicamos. 

			El resto de respuestas nos hablan de falta de enfoque y desorden: «Sé lo que quiero hacer, pero no sé por dónde empezar» con un 39% y «No sé cómo debería orientar mi proyecto» con un 30%. Es decir, no tengo tiempo, no se cómo empezar, no tengo estrategia… por lo tanto, «nunca empiezo». La estrategia y los datos son los que nos darán una pauta a seguir que nos ayude a poner orden y priorizar nuestro trabajo. 

			¿Cuál es la mejor manera de desbloquearte y poner en marcha el proyecto?

			Otro de los grandes problemas es que queremos vender, pero no invertir o, al menos, pretendemos invertir lo mínimo posible. Pensamos que nosotros solos podemos hacerlo poco a poco. Si miramos las respuestas a las preguntas anteriores, tenemos claro lo que ocurre. No terminamos de ponernos con ello por falta de tiempo, estrategia…

			Al preguntar sobre esto, me sorprendió positivamente la respuesta mayoritaria. El 54% piensa que un mentor (jefe de leñadores) que lo acompañe todo el camino es la mejor opción para acelerar la puesta en marcha del proyecto y/o para que lo ayude a sacar partido al marketing. Además, un 30% considera que le gustaría complementarlo con formación.

			En efecto, no hay mejor forma de avanzar rápido y con la mayor seguridad posibles que contar con la ayuda de alguien que ha pasado por lo mismo varias veces y/o que tiene la experiencia suficiente para orientarte en el camino. Esto es un hecho. Es algo que nos cuesta reconocer hasta que tenemos cierto nivel de madurez profesional.

			
			
				
					14 Encuesta para la definición del libro: tristanelosegui.com/2022/02/09/las-empresas-necesitan-un-mentor-de-marketing-que-les-acompane-en-todo-el-camino/.
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