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En diciembre 2019 recibí la notica más importante de mi vida, que la había 

esperado por 7 años: me convertiría en mamá. El embarazo fue complicado por 
cuanto hubo muchos problemas médicos que impedían que pudiera tener un 
embarazo “normal”, tuve que hacer reposo absoluto durante todo el proceso 
de gestación, mismo que transcurrió en medio de la incertidumbre y la crisis 
sanitaria por la pandemia suscitada por la COVID-19 del año 2020.

Esta situación se vio matizada con un proyecto de emprendimiento 
que, junto con mi esposo, habíamos empezado en agosto 2019. En octubre de 
ese mismo año, en Ecuador, ocurrió una de las paralizaciones laborales más 
fuertes de estos últimos 10 años, cuyas movilizaciones provocaron una pérdida 
económica sustancial al país en donde los pequeños negocios nos vimos 
severamente afectados… sobra decir que la pandemia del 2020 fue la estocada 
final para muchos emprendimientos, que a pesar de intentar varias veces salir a 
flote y abrir sus puertas, definitivamente sumaron parte de las víctimas mortales 
en ese momento de crisis sanitaria, económica y por qué no decirlo, social. 

En lo mencionado anteriormente, estuvo nuestro negocio, quebró. Nos 
quedamos con una deuda que bordeaba los 40 mil dólares, con un bebé en 
camino, un embarazo de riesgo que no era nada barato, el miedo, la tristeza 
y una sensación de impotencia que no se puede explicar con palabras… 
quedaría corta… pero que tenía que ver con esa impavidez con la que nuestros 
gobernantes trataron a los comerciantes, emprendedores y familias ecuatorianas. 
Es increíble, pero en medio de la crisis se suprimieron partidas presupuestarias 
de muchos trabajadores del sector público y, esta situación sumada a lo anterior, 
creó un ambiente social caótico, se buscaba la sobrevivencia, vender lo que se 
podía a precios ínfimos… una banca sin escrúpulos que aprovechó el momento 
para hacer refinanciamientos y reestructuraciones crediticias que, en vez de 
ayudar a sus clientes o socios, los endeudaba más. No hubo piedad para el 
sector comercial, quienes se enriquecieron en esta crisis fueron los negocios 
dedicados a la salud: clínicas, laboratorios, farmacias, entre otros.

Por eso es que, conocedora de que la única forma de cambiar la realidad 
es HACIENDO, decidí formular un proyecto de vinculación con la sociedad en 
donde junto a mis 6 colegas, amigos y compañeros de trabajo pudiéramos apoyar 
al Sector Artesanal y emprendedores mediante la educación virtual, gracias a 
Iralda, Mariela, Cristina, Julio, Francisco y Marco por apoyar este proyecto. De 
forma especial agradezco al Sr. Manuel Piña, Presidente de la Junta Provincial 
de Defensa del Artesano de Cotopaxi por permitirnos colaborar con nuestros 
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conocimientos, a los Artesanos de la teja, en la Parroquia La Victoria del Cantón 
Pujilí, Cotopaxi, Ecuador, por su apertura para poder obtener la información 
necesaria que nos ayudó a formular los temas para capacitación. 

Que nunca veamos a otra persona como nuestra salvadora, nosotros 
somos los hacedores de nuestro presente y futuro, estudiar es bueno, pero 
aplicar el conocimiento es mejor aún. Tengo fe que podemos hacer un cambio, 
tengo fe que a pesar de las circunstancias externas que no podemos controlar sí 
está en nosotros esforzarnos y hacer que los cambios sucedan, pero debemos 
tomar acción. 

Que este libro y el curso GRATUITO impartido mediante las plataformas 
de Youtube y FBLive sea una fuente de apoyo y consulta para que apliquen en 
sus negocios y juntos podamos salir de este ciclo económico difícil. Recuerden 
que después de un final, siempre está la grandiosa oportunidad de un nuevo 
comienzo. 

Alisva Cárdenas-Pérez
Directora del Proyecto de Vinculación con la Sociedad

“Entreprenehur Artesanal. Reactivación Económica, Turística y 
Productiva mediante la preparación académica virtual a los Artesanos de la 

provincia de Cotopaxi”
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Queremos agradecer a nuestras familias por su apoyo incondicional en 

todas las actividades de investigación y vinculación con la sociedad que como 
grupo de trabajo hemos podido mentalizarlas, ejecutarlas y llevarlas a feliz 
término, sin el apoyo familiar sería imposible hacer todo esto y ayudar a muchas 
personas que necesitan de estos conocimientos para mejorar sus negocios y 
calidad de vida.

Expresamos nuestro agradecimiento a nuestras comunidades 
universitarias en las Instituciones Educativas de Educación Superior: 
Universidad de las Fuerzas Armadas ESPE, Universidad Técnica de Cotopaxi 
e Instituto Superior Tecnológico España, por su apoyo para la publicación de 
este libro académico resultante del proyecto de vinculación con la sociedad: 
“Entreprenehur artesanal. Reactivación Económica, Turística y Productiva 
mediante la preparación académica virtual a los Artesanos de la provincia de 
Cotopaxi”

Finalmente, expresamos nuestro agradecimiento a los más de 1300 
participantes beneficiarios de la preparación académica impartida de forma 
virtual, a nuestros 200 estudiantes de las 6 carreras universitarias que apoyaron 
esta labor titánica y a toda la gente cuyas sugerencias fueron de gran ayuda para 
mejorar el material impartido y que hoy se ha convertido en un libro académico, 
esperamos que sea aprovechado por todos quienes deseen aprender y llevar a 
la práctica la contabilidad, tributación, finanzas personales, y marketing digital 
para mejorar sus emprendimientos y conseguir un mejor nivel de ventas. 

¡Buen viento y buena mar para todos!
¡Juntos podemos reactivar nuestra economía!

Alisva, Iralda, Mariela, Cristina, Julio, Francisco y Marco.
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Dedicado con especial cariño a nuestros esposos, esposas, 
hijos, Padres, Madres y hermanos, por cuanto son nuestra razón 

para hacer todas las cosas que nos llevan a dar más de lo que 
en nuestros trabajos nos piden.

A nuestros estudiantes y comunidades universitarias por ser 
nuestros fieles seguidores y compañeros en el camino de la 

construcción del conocimiento.

Finalmente, a todos los emprendedores que cada día superan 
sus propios miedos y logran derribar sus murallas mentales para 

lograr el éxito.

Que Dios sea el principio y fin en todo. 



La Administración Financiera es tan importante como saber qué negocio 
crear. Conocer el proceso de costeo de un producto o servicio, obligaciones 
tributarias, estrategias para atraer clientes, formas de hacer que el conocimiento 
genere ingresos, gestionar las redes sociales para mejorar las ventas y manejar 
un flujo de efectivo que permita hacer frente a las obligaciones de corto plazo se 
convierte en el esqueleto de un negocio. 

Este libro tiene la intención de ser un pilar del conocimiento en el que 
los emprendedores aprendan de forma teórica y práctica algunos aspectos 
importantes que se deben considerar al momento de iniciar en el mundo del 
emprendimiento. 

La pandemia por la COVID-19 estableció una nueva forma de hacer 
negocios, en donde la virtualidad ganó terreno, si los emprendedores no están a 
la altura de competir en ese nuevo escenario, entonces, están condenados a la 
desaparición de sus negocios.

Este libro es el esfuerzo de un grupo de siete Profesores Universitarios que, 
en estos tiempos de incertidumbre, hemos querido aportar con nuestro granito 
de arena para que más emprendedores puedan reactivarse económicamente y 
ver la luz al final del túnel. 
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CAPÍTULO 5

 

APRENDER A EMPRENDER: MONETIZAR TUS 
CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA

Alisva de los Angeles Cárdenas-Pérez

SER EMPRENDEDOR

Según (Kubicki, Grzegorz et al., 2017) 
Ser emprendedor se ha transformado en algo 
loable y positivo, en lo personal y social. Los 
emprendedores son los nuevos héroes de la 
sociedad, ser emprendedor es una actividad 
apreciada por la autorrealización que 
provoca y por su aporte a la sociedad. Como 
consecuencia de este impulso, naturalmente 
la tasa de emprendimiento es muy elevada, 
sin embargo, el fracaso de nuevos 
productos y/o servicios es muy elevado y la 
supervivencia de las nuevas organizaciones 
es inmensamente baja, originando muchas 
frustraciones, reveses y errores.

Lo primero que debes saber, es que 
no es necesario tener experiencia previa, ni 
conocimientos certificados sobre el tema, 
solo se trata de tener una buena actitud y 
entusiasmo para llevar a cabo cualquier 
idea de negocio.

•	 La motivación es un factor cla-
ve para el éxito en el mundo de 
emprendimientos.

•	 Sé paciente, esto es clave 
cuando se empieza un empren-
dimiento, ya que la perseveran-
cia es imprescindible para su-
perar obstáculos y no rendirse 
en el camino.

•	 Mantén tu energía siempre alta, 
esto es necesario para llevar 
las distintas tareas empresa-
riales.

•	 Siempre mantente al tanto de 
nuevas ideas y tendencia, re-
cuerda que un emprendedor 
solo necesita una buena idea 
para llegar a alcanzar el éxito.

•	 Planifica, un emprendedor 
debe ser organizado, de este 
modo podrá desarrollar estrate-
gias de negocios viables, en los 
proyectos empresariales.

Los tipos de emprendedores 

Al igual que existen muchos tipos 
de personas y muchos tipos de ideas 
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existen también muchos tipos de personas emprendedoras. Algunos de estos tipos son los 
siguientes

•	 Emprendedores sociales. - Crean proyectos para mejorar el mundo a partir 
de la solidaridad. 

•	 Emprendedores culturales. - Crean proyectos relacionados con la cultura en 
los que aprendemos, al mismo tiempo que nos divertimos. 

•	 Emprendedores artistas. - Dan salida a sus inquietudes artísticas y las com-
parten con los demás. 

•	 Intraemprendedores. - En lugar de crear su propio negocio, innovan dentro 
de su propia empresa. Como Borja Lizari, de Kiro Robotics, que desarrolló un 
sistema para que unos robots pudieran administrar medicación intravenosa de 
forma más eficiente. En lugar de crear su propio negocio, innovan dentro de su 
propia empresa. 

•	 Emprendedores de negocio.  - Son personas que imaginan un bien o servicio 
que es nuevo o mejor que los que ya existen y deciden hacerlo realidad.

¿Montamos negocios para hacernos ricos? 

A menudo escuchamos la idea de que los emprendedores solo quieren hacerse 
ricos. Sin embargo, las personas que solo piensan en el dinero son las que, probablemente, 
nunca crearán ningún negocio de éxito. 

¿Por qué? Porque es muy difícil realizar el enorme esfuerzo de montar una empresa 
si no  amamos y creemos en lo que hacemos. Si no disfrutamos del camino y tan solo 
queremos el  dinero, seguramente nos faltará la energía, la voluntad y la ilusión para 
hacerlo realidad.

No todos los emprendedores tienen estudios superiores, pero todos tienen hambre 
por aprender. 

En la película El indomable Will Hunting, Matt Damon, protagonista y guionista de 
la película, decía «No tires 150.000 dólares en una educación que podrás obtener gratis 
leyendo en una biblioteca pública». Matt Damon abandonó Harvard, quizás la mejor 
universidad del mundo. Se dedicó a visitar los museos y las bibliotecas y se convirtió en un 
gran escritor, guionista y actor.

Los caminos del emprendimiento 

¿Qué es lo que lleva a una persona a emprender un negocio? Como hemos visto 
antes, no hay un único camino. Depende de la personalidad, las circunstancias, la forma de 
pensar o las  experiencias del emprendedor. Pero podemos mostrarte algunos ejemplos:
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El oportunista 

Erik Finman invirtió hace unos años su regalo de cumpleaños en bitcoins. Hoy valen 
más de un millón de dólares. Una oportunidad que ocurre una vez en la vida.

El visionario 

Elon Musk, un soñador que de pequeño quería viajar a Marte y ahora vende viajes 
espaciales y coches eléctricos. Es el fundador de Tesla o PayPal, ¿las conoces?

El vocacional 

Ceferino Trabadelo, tras fracasar en varios negocios, nunca se rindió. Hoy vende 
carnes en restaurantes de toda España con su empresa Trasacar.

La especialista 

Ruth Suárez no era muy buena estudiante en el colegio, pero se marchó a Inglaterra 
a estudiar canto y hoy tiene una escuela por Internet llamada Encantar con tu voz.

El negociador 

Un día, navegando por foros de Internet, Darek encontró un mensaje de alguien que 
buscaba una nave espacial para el juego Star Citizen por la que estaba dispuesto a pagar 
100. Y otro, de alguien que lo vendía por 80.

Tarea 1
Lectura: El negocio del siglo XXI – Roberth Kiyosaki con 6 hojas al día de lectura 

de este libro que no le lleva más 10 minutos las personas serán capas de enriquecerse 
mentalmente y romper paradigmas gracias a este libro.

El escritor Robert Kiyosaki muestra en el libro “El negocio del siglo XXI” lo que es el 
marketing en red y cómo utilizarla para construir ingresos y asegurar una riqueza constante. 
¿Le gustaría tener dinero adicional hacia el final del mes? ¿Cansado de pasar la mayor 
parte de tu tiempo trabajando para una organización que no te reconoce? ¿Te gustaría 
empezar un negocio, pero no tienes el dinero o la información para hacerlo realidad? 
Simplemente no te preocupes, el negocio del siglo 21 no necesita enormes especulaciones 
o información de alto nivel para entrar en el negocio y montar su independencia financiera.

Contestar el test de control de lectura

1. ¿EI marketing en red es una de las alternativas para que las personas tengan 
ingresos que le perimen subsistir de manera independiente?
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Verdadero
Falso 

2. ¿Cree que es importante aprovechar el Talento que usted posee?
Si
No

3. ¿Para tener éxito en redes de mercadeo hay q ser un experto vendedor?
Verdadero
Falso 

4. Trabajar para construir tu propia fortuna y la de tu jefe 
Verdadero
Falso 

5. Debemos Apuntar al Cuadrante de:
Empleado
Auto Empleado
Dueño del Negocio 
Inversionista
Todas las anteriores: Experimentar por uno mismo todos los cuadrantes nos permitirá 

triunfar en el futuro.

Formulario para Tarea1
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZA9TwulrR7D23f7SxlFLC5A48YD5ff

AMTQCgEIvJBtJnGgg/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente) 

GUIA 2

Autoconocimiento
Autoconocimiento es un concepto muy usado en la psicología y en el ámbito de 

desarrollo personal en referencia a la capacidad de introspección que tiene una persona 
para reconocerse como un individuo y para diferenciarse de los demás. En este sentido, el 
autoconocimiento ayuda a la construcción de una identidad personal.

El autoconocimiento es un proceso reflexivo en el cual una persona adquiere noción 
de su yo, de lo que lo caracteriza, de sus cualidades y defectos, de sus limitaciones, 
necesidades, aficiones y temores.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZA9TwulrR7D23f7SxlFLC5A48YD5ffAMTQCgEIvJBtJnGgg/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeZA9TwulrR7D23f7SxlFLC5A48YD5ffAMTQCgEIvJBtJnGgg/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
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El autoconocimiento, como tal, tiene varias fases: 

•	 Autopercepción: es la capacidad de percibirnos a nosotros mismos como indi-
viduos con un conjunto de cualidades y características diferenciadoras. 

•	 Autoobservación: implica el reconocimiento de nosotros mismos; de nuestras 
conductas, nuestras actitudes y las circunstancias que nos rodean.

•	 Memoria autobiográfica: es la construcción de nuestra propia historia perso-
nal. 

•	 Autoestima: se refiere a la valoración que cada uno siente hacia sí mismo. 

•	 Autoaceptación: supone la capacidad del propio individuo de aceptarse tal 
cual es.

•	 Atravesar todo el proceso de autoconocimiento, nos permite comprender y re-
conocer quiénes

•	 somos, lo cual es el inicio para aprender a valorarnos y querernos como per-
sonas. 

•	 El autoconocimiento es la base de nuestra autoestima, que a su vez es funda-
mental en nuestra relación con nosotros mismos y con las demás personas. 

•	 A este respecto, un antiguo aforismo griego dictaba “conócete a ti mismo”, pues 
consideraba que esta era la base para acceder a la sabiduría.

¿Qué es la autoestima? 

Es la fe que cada persona tiene de sí misma. Es la percepción del propio valor, 
habilidades y logros, la visión positiva o negativa que se tiene de uno mismo.

¿Cuál es la importancia de la autoestima? 

Cuando uno se conoce, es decir, cuando sabe lo que puede hacer con mayor o 
menor facilidad, cuando se acepta a sí mismo con sus defectos y virtudes, puede aceptar 
a los demás, tal como son. Hay personas que constantemente tratan de demostrar que 
son fuertes, que no tienen mucho miedo, que no les importa lo que opinan los, además, 
se muestran como muy atrevidas. Estas personas probablemente tienen en realidad, una 
baja autoestima y tratan así de ocultarlo. La autoestima positiva produce seguridad en uno 
mismo y esto influye en el comportamiento. 

Lograr una autoestima positiva implica un proceso de crecimiento personal.

Tarea 2 
El principal objetivo de esta tarea es que te sirva de base para promover la reflexión y, 

por tanto, que se convierta en un recurso para trabajar el autoconocimiento. Las preguntas 
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están planteadas “en general” y el tipo de respuesta es cuantitativo. Sin embargo, puedes 
utilizar el contenido de cada ítem, como punto de partida, para hacer un análisis cualitativo 
personalizado.

También puedes utilizar el cuestionario, para hacer autovaloraciones periódicas de 
los avances que consigues en tu proceso de crecimiento personal. Y, finalmente, puedes 
pedir a una persona significativa que lo conteste y valorar el grado de acuerdo que hay 
entre los dos.

HABILIDAD o CAPACIDAD

¿En qué grado tienes la 
habilidad? (Valorar del 1 
al 10) 
1 = casi nada 
5 = punto medio 10 = 
dominio completo

¿Con qué frecuencia 
utilizas la habilidad en la 
vida cotidiana? (Valorar del 
1 al 10) 
1 = casi nunca 
5 = el 50% de las veces en 
que es posible hacerlo 
10 = siempre

Mantener el autocuidado personal 
(relajarse, disfrutar del tiempo, separar la 
vida laboral de la vida privada, etc.).
Mantener el autocontrol emocional en 
situaciones de estrés
Identificar las propias limitaciones 
personales.
Asumir las propias limitaciones personales.
Mantener una actitud positiva ante los 
problemas o dificultades.
Identificar los miedos o “fantasmas” 
personales.
Expresar emociones personales tanto 
positivas como negativas.
Responder de forma constructiva cuando 
otras personas expresan enfado, ira, rabia 
hacia ti.
Controlar las propias reacciones cuando 
otras personas expresan emociones 
dolorosas o problemas graves.
Actuar en la línea que señalan mis valores 
personales.

Tabla 1: Test de autoconocimiento

Formulario para Tarea2
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc_AZabnD1_om5VFAOw9jOzyX4rx-

LFcI-cCnwCW2piD6O80w/viewform?usp=pp_url&entry.148327782=(Comente)
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GUIA 3

Talentos naturales y aprendidos
Concepto de Talento
Talento es la capacidad que una persona tiene de hacer algo que disfruta mucho y 

compartirlo con los demás, de realizar o practicar una acción. Suele considerarse como un 
potencial. Es como si un individuo tuviera una progresión de cualidades o aptitudes que 
pueden crearse en función de unos factores que pueden desempeñar.

Talentos naturales o innato
Cada individuo viene al mundo con alguna (o algunas) habilidades, es decir, tiene 

alguna capacidad particular que normalmente se le da muy bien, ya que no necesita mucho 
esfuerzo para ser bueno en ello. Este tipo de habilidad se denomina talento natural o 
intrínseca, ya que viene dada por el legado genético de la persona. Pero no todas las 
personas poseen un talento natural.

Analoguita del talento natural
Si acudimos a una guardería, donde localizamos a niños menores de 3 años, y les 

echamos un vistazo, podemos ver rápidamente el valor de los dones naturales (Talento 
Innato) de un número importante de ellos. Podemos distinguir al líder, el joven que es 
seguido por el resto de infantes, también podemos reconocer a la persona mediadora de, 
la persona que, cuando dos alumnos se pelean por un juguete, interviene entre ellos con 
el objetivo de que haya armonía. Si seguimos observando, distinguiremos a los individuos 
que se distinguen por sus capacidades físicas o melódicas o escolares. Estos niños no 
tienen ni idea de lo que son los procedimientos de administración, ni han oído la palabra 
conflicto, pero inmediatamente cada uno de ellos tiene formas específicas de comportarse 
experimentando la misma situación. (Mesa,2021).

Talento Adquirido
Algunas habilidades nos vienen dadas por nuestro código genético, pero esto 

no implica que sean las únicas que tenemos a lo largo de nuestra vida. Hay diferentes 
capacidades que iremos consiguiendo y creando a medida que las trabajemos y las 
ejercitemos de forma persistente, esto se conoce como: Talento Adquirido.

Estos dos tipos de habilidad acompañarán a cada persona a lo largo de su vida, y 
pueden trabajarse mediante el estudio y la práctica. Lo que separa el talento natural del 
talento adquirido es que la última opción debe ser trabajada continuamente, de lo contrario 
podríamos perder esta habilidad obtenida probablemente después de algún tiempo. Si 
durante un largo periodo de tiempo dejamos de ensayar la habilidad adquirida, en cuanto 
volvamos a practicarla nos daremos cuenta de que hemos perdido experiencia y nos 
costará mucho volver al nivel que teníamos. Sin embargo, experimentando lo mismo, el 
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talento natural no se reduciría de forma similar, ni con una fuerza parecida, y sería más 
sencillo alcanzar el mismo nivel de destreza que teníamos cuando dejamos de practicar 
(Mesa,2021). 

Para las organizaciones talento natural o talento adquirido
¿Qué interesa más a su recurso humano, el talento natural o adquirido? La respuesta 

es clara: lo que marca la diferencia es la habilidad/talento que es viable y conlleva ventajas 
para la asociación, ya sea adquirida o innata, significativamente, el individuo la tiene y 
puede utilizarla productivamente en la empresa.

Muchos individuos no encuentran cuáles son su talento natural, por lo que, a 
pesar de tenerlas, si no las han trabajado, creado y desarrollado, no sirven de mucho, 
esa habilidad se queda desaprovechada. De ahí que los talentos naturales y adquiridos 
deban ser tratadas para ser convincentes. El hecho de que alguien venga al mundo con 
“potencial de administración” no implica que este individuo vaya a ser un extraordinario 
líder administrador más adelante. Si esta capacidad no se encuentra, no se prepara lo 
suficiente y no se trata con firmeza, no progresará efectivamente. Un modelo razonable 
es el de los competidores de clase mundial, que llegan a ese nivel porque tienen una 
habilidad característica que alguien ha encontrado, y gracias a un mentor extraordinario, 
un programa de enseñanza adecuado, una tonelada de trabajo difícil y enormes dosis 
de sacrificio por las propias necesidades y, sobre todo, de entusiasmo, descubren cómo 
destacar en su disciplina. 

Regla de las 10.000 horas
En el caso de que nos centremos en la capacidad educada, hay un libro disponible 

de Malcolm Gladwell titulado Outliers. The story of success (Los fuera de serie. La historia 
del éxito). La narrativa del progreso, en el que forma la regla de las 10.000 horas, que 
expresa que, para lograr la grandeza en una determinada diciplina, un individuo debe reunir 
10.000 horas de formación en esa pericia, lo que significaría dedicar 40 horas semanales 
durante mucho tiempo. Tras 10.000 horas, el nivel alcanzado sería el de un especialista. 
Alguien puede no venir al mundo con una habilidad innata, sino que puede convertirse en 
un especialista dedicándole tiempo y trabajo.

Reconoce tu talento Natural
En el libro “Psicología de Ventas”, Brian Tracy ofrece algunas reglas para reconocer 

un talento natural o innata que puede ayudarnos a distinguir nuestros dones:

•	 Un talento innato es algo que aprecias hacer y cuando no estás haciendo esa 
actividad puedes estar pensando en ello.

•	 Una habilidad natural es algo que retiene tu concentración totalmente, es algo 
en lo que te empapas de forma excepcional y puede que pierdas la noción del 
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tiempo.

•	 Es algo que te encanta aprender y sientes el ansia de mejorar en ello mientras 
sigues con la vida.

•	 Es algo de lo que te encanta hablar.

•	 Es algo que no es difícil de aprender y sencillo de hacer.

La transmisión de las habilidades como herencia hereditaria es una realidad 
demostrada por la vida práctica. Sin embargo, esto tiende a suceder con el talento innato 
mas no con el aprendido. 

Formulario para Tarea3
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScS_00ACGbaeO0XuukigZCAHNTgwe

SWldAmwGvYAnw2mgWQEw/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente) 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScS_00ACGbaeO0XuukigZCAHNTgweSWldAmwGvYAnw2mgWQEw/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScS_00ACGbaeO0XuukigZCAHNTgweSWldAmwGvYAnw2mgWQEw/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
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Tarea 3

Figura1: Talentos naturales o aprendidos. .

Resolución: 

Nota: Para esta actividad se debe relacionar la columna de talento naturales y talento aprendido con la 
actividad. Por Equipo de Trabajo,2022. 
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GUIA 4

¿Qué te apasiona?
Significado de pasión 
La pasión es algo más sencillo de ver que definir con palabras. Podríamos describirlo 

como esa fuerza que nos persuade a levantarnos cada día con ganas de empezar la jornada. 
Según una definición distribuida en un artículo del Foro Económico Mundial, el entusiasmo 
es: “ Una fuerte inclinación hacia una actividad de auto-definición que las personas aman, 
consideran importante y en las que dedican grandes cantidades de tiempo y energía “. En 
otras palabras mas simple podemos decir que siente pasión o inclinación vehemente por 
algo o alguien (García, 2016).

Todas las creaciones, obras, divulgaciones, victorias, logros, etc., son impulsadas 
por esa inclinación/energía que creamos cuando lo que hacemos nos interesa. Esa es la 
razón por la que para satisfacer efectivamente nuestras fantasías debemos hacerlo con 
pasión. Es importante también porque aumenta la autoestima y crea una mejor versión de tu 
persona.La pasión es tan significativa para nuestras acciones que la misma funciona como 
una inspiración y proporciona un rumbo a nuestras vidas, nos ayuda hacer las cosas mejora 
y más rápido, es decir, debido al entusiasmo pasión trabajamos en nuestra eficiencia.

Busca aquello que te Apasione 
En la vida no necesariamente podemos hacer todo lo que nos gusta, a la larga 

debemos trabajar más para acercarnos a nuestros objetivos. En esos eventos, debemos 
buscar lo positivo; lo que nos gusta de esa acción, la justificación de por qué la estamos 
haciendo y de ahí tener la opción de apasionarnos con ella y afrontarla de la manera más 
idónea.

En el momento en que podríamos prescindir de algo, no estamos intrigados o no 
tenemos interés para ello, hacerlo es generalmente aburrido. Sin embargo, cuando estamos 
apasionados sobre algo, lo hacemos con entusiasmo y una tonelada de apoyo, el tiempo 
incluso transcurre rápidamente, por lo que ser entusiasta acerca de nuestros ejercicios 
diarios y nuestras metas es significativo.

¿Cómo rentabilizar tu conocimiento?
Se habla mucho de encontrar tu pasión “la búsqueda de un propósito”, “el seguimiento 

de su motivación”, “usted necesita para hacer y trabajar en lo que mas le guste
Lo que, es más, realmente esto es algunas de las veces una pieza desconcertante. 

No es el caso sencillo de tener claro y sustancialmente menos que lo que te gusta tanto 
es algo de lo que puedes hacer un negocio. La monetización es la acción o efecto de un 
proceso o bien que es convertida en dinero

Ya que hay que conceder que, por mucho que lo necesitemos, hay ámbitos y 
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convocatorias en las que adaptar tu pasión es extremadamente difícil. En cualquier caso, 
esto no implica que todo esté perdido. Más allá de tu pasión primaria, que puede ser 
cualquiera, dentro de tu mente hay bastante más información que puedes adaptar. Todos 
tenemos algo que ofrecer al mundo y tenemos habilidades extraordinarias que nos hacen 
destacar. Simplemente debes encontrar esa convergencia entre lo que amas y lo que sabes 
hacer.

Monetiza tu conocimiento mediante Herramientas Online
La web y las herramientas en línea han trabajado significativamente con la 

apropiación y la oferta de cualquier producto o servicio. Una de esas herramientas puede 
ser crear un blog para ello puede utilizarse el siguiente enlace www.blogspot.com en el 
cual puedes escribir a tu manera aquello que te apasiona no es recomendable en un blog 
escribir sobre chismes y mentiras sobre terceras personas.

A pesar de que, obviamente, puedes agrupar tu conocimiento y proponerla a través 
del marco tradicional, en el que tenías una tienda, y tu mercado acudía a ti para contratarte 
y completar la compra, las cosas han cambiado. Este procedimiento, profundamente 
estimado y productivo durante bastante tiempo, está actualmente obsoleto.

Ha llegado el momento de explotar las nuevas innovaciones que trabajan con la 
nueva tecnología y la sistematización de la venta de su conocimiento. A pesar de que 
tu presencia es importante dependiendo del tipo de producto o servicio que vendas, ya 
no necesitas estar presente en muchos de ello, y suponiendo que debas estar presente 
puedes hacerlo a distancia. Utiliza aparatos, por ejemplo, de videoconferencia o cobros 
en línea. Da rienda suelta a tu mente creativa. Existen numerosas formas de explotar tu 
experiencia e información y, posteriormente, conseguir nuevos tipos de ingresos para tu 
negocio o incluso crear otro negocio en torno a él (Moyano, 2015).

Tarea 4
Crea un blog en www.blogspot.com  .Sube la dirección de tu blog en el cuestionario 

de la actividad
Formulario para Tarea3
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScgFeU7sN_0ZVp0v_9uofYZ65S1WeM

F6P78aW2NOnVedJPi5A/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente) 

GUIA 5

Nicho de mercado
Concepto
Es un segmento de mercado que está conformado por un grupo de personas 

con características y necesidades de consumo similares, también se lo conoce como un 

http://www.blogspot.com
http://www.blogspot.com
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScgFeU7sN_0ZVp0v_9uofYZ65S1WeMF6P78aW2NOnVedJPi5A/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScgFeU7sN_0ZVp0v_9uofYZ65S1WeMF6P78aW2NOnVedJPi5A/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
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segmento pequeño pero rentable, por ello, necesita de una atención enfocada, pues es un 
grupo de consumidores específico (Chiriros, 2011, pp.02-03). 

Según Chiriros (2011) afirma que, un nicho de un mercado ‘‘Es la fracción de 
un segmento de un mercado extenso, por ello, cada nicho de mercado posee algunas 
características similares a las del segmento de donde proviene, pero también presenta 
algunas particularidades que la distinguen de otros nichos’’ (p.02).  

Importancia
Un nicho es importante, ya que el mercado puede llegar a ser muy grande y se debe 

limitar algo en específico, para garantizar que todos los recursos que se hayan invertido 
en el negocio, incluyendo tiempo, dinero y mano de obra, para que se transformen y 
sean reconocidos de los consumidores y puedan convertirse en ventas e ingresos para la 
empresa, por ello se establece desde el nicho más pequeño hasta lo más grande. (Moreira, 
2019, p.05) 

Descubrir nicho 
En la actualidad se han ido creando diversas plataformas como Facebook, Instagram, 

Twitter, Telegram, dando lugar a Facebook como la plataforma que más se usa para conocer 
a que nicho pertenece un negocio, pues permite encontrar personas conocidas, interactuar 
con ellas, participar en grupos que discuten temas de interés, compartir contenido como 
imágenes, texto, vídeo, ya sea en modo personal o comercial, enviar y recibir mensajes, 
hacer contactos, realizar búsquedas, hacer anuncios, en base a gustos, preferencias, 
relacionados con el tema del mercado en el cual se encuentre, por ello se debe considerar 
el stalkear grupos de Facebook y buscar unirse a uno de ellos, pues tienen necesidades 
específicas y parecidas; por lo general, consisten en deseos muy particulares, por lo cual 
este grupo está dispuesto a pagar un valor adicional para adquirir el producto o servicio que 
cumpla con sus posibilidades. (Chiriros, 2011, p.03)

Características de los nichos de mercado 
Conocer las características de un nicho de mercado es muy importante por ello se 

debe tomar en cuenta los siguientes consejos: 

•	 Los consumidores que pertenecen a un nicho tienen mayor probabilidad de 
compra y están dispuestos a pagar lo necesario por saciar su necesidad.  

•	 El número de empresas o negocios que pueden saciar un nicho de mercado no 
es elevado, por lo que no existe un gran nivel de competencia. 

•	 Suelen conformarse con productos exclusivos o de precios premium, debido a 
su poca demanda y los clientes se comprometen con la marca que les provee 
lo que necesitan. 

•	 Si bien un nicho de mercado se conforma por un reducido número de consumi-
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dores, estos pueden ser suficientes para brindar rentabilidad. 

•	 Los productos ofrecen características muy específicas, en base a las solicitudes 
de los clientes. 

•	 Las campañas de marketing enfocadas en nichos de mercado suelen tener más 
respuestas y una mejor segmentación. (Terreros, 2022, p.10)

Ventajas 
Al detectar un nicho de mercado específico mantiene las siguientes ventajas;

•	 Permite detectar fácilmente cliente ideal;

•	 Fidelizar por el hecho de ofrecer un producto muy específico, que cumple con 
las necesidades del cliente;

•	 Establecer metas del negocio;

•	 Permite definir un nicho de mercado de acuerdo a un plan de marketing efectivo 
a través de las redes sociales, para brindar mensajes de marketing a un grupo 
reducido. (Sánchez, 2015, p.05)

Tarea 5
Cómo rentabilizar tu conocimiento. Establece un nicho de mercado Stalkear grupos 

de:

•	  Facebook y únete a esos grupos

•	 Publica un saludo en el grupo

•	 Subir el enlace de la publicación al formulario de la actividad

Formulario para Tarea5
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdjOH138yLMRxnTgRLPrV7tvWW-v-

6ORdmv3N-EM5zLOIsC2g/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente) 

GUIA 6

¿Cómo descubrir tu nicho de mercado?
Teneda (2015) afirma que ‘‘Existen diferentes objetivos de la segmentación de 

mercados. Esto permite añadir a tu producto las características adecuadas y, además, te 
ayudarán a reducir costos para atender las necesidades de tu público objetivo’’ (p.03).

La segmentación de mercados permite que las marcas creen estrategias para 
diferentes tipos de consumidores,  dependiendo de la forma en la que perciben el valor 
total de ciertos productos y servicios De esta forma pueden introducir un mensaje más 
personalizado con la certeza de que será recibido con éxito. (Teneda, 2015, p.03)

¿Cómo deben ser los segmentos de mercado?
Se debe tener claras las características de cada grupo o sector, las cuales deben 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdjOH138yLMRxnTgRLPrV7tvWW-v-6ORdmv3N-EM5zLOIsC2g/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdjOH138yLMRxnTgRLPrV7tvWW-v-6ORdmv3N-EM5zLOIsC2g/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)
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ser:

•	 Identificables.

•	 Accesibles.

•	 Diferentes entre sí.

•	 Estables en el tiempo.

•	 Representativos a nivel de ventas.

•	 Útiles en la estrategia comercial. (Torres, 2020, p.08)

Ventajas de la segmentación de mercados
Saber qué es la segmentación de mercados y los beneficios que tiene para una 

organización, permite conocer a la audiencia, crear un plan que funcionará exitosamente y 
determinar mejores soluciones y métodos para llegar a ellos. 

La segmentación de mercados permite diferenciar a la marca centrándose en las 
necesidades y características específicas del cliente. Identifica el nicho con un público más 
amplio y si tiene necesidades que la marca puede resolver de forma eficaz, esto permite 
crear vínculos fuertes entre su marca y el cliente para fomentar su lealtad hacia la marca. 
(Teneda, 2015, p.03)

Pasos 
Mercado a actuar
En la actualidad existe una infinidad de posibilidades para crear un emprendimiento, 

especialmente cuando se trata de negocios digitales, pero la única manera de prosperar 
es conociendo.

Segmenta tu mercado
Este paso consiste en elegir cuál de los tipos de segmentación de mercado es el que 

más se adecua a su marca, y en donde domina la rama del negocio a fondo.
Comprende a tu nicho
Debe conocer el objetivo de sus clientes detalladamente, por ello debe mantener 

autoridad al realizar a sus clientes las preguntas adecuadas, dependiendo del tipo de 
segmentación de mercados que pertenece.  

•	 Producto: Crear productos en base a las necesidades de sus consumidores, 
esto permite añadir a su producto las características adecuadas.

•	 Precio: Establecer el precio adecuado en base al público que estará dispuesto 
a pagar por él. 

•	 Promoción: Dirigir las estrategias adecuadamente, de acuerdo a las diferentes 
categorías cada segmento y seleccionarlos. 

•	 Plaza: Consiste en decidir la forma en la que ofreces un producto a cada seg-
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mento de consumidores.

Evalúa tus conocimientos
Para ser experto en un nicho de mercado, necesitas dominar esa rama de negocio a 

fondo, ya que necesitas comprender y rodear toda la discusión acerca de las necesidades 
de su consumidor.

Estrategia
Sus estrategias deben basarse en la segmentación de su mercado para hacer los 

cambios necesarios a su producto, precio, promoción y plaza y crear contenido de valor, se 
debe tomar en cuenta que:  

•	 Crear contenido de valor en las redes sociales motiva y genera confianza en 
los seguidores 

•	 Para generar contenido de valor es necesario conocer a los clientes y construir 
comunidades de contenido, de un minuto.

•	 Brinda confianza, fidelidad y tráfico en sitios web. (Carreño, 2020, p.09)

Tarea 6
Cómo rentabilizar tu conocimiento. Genera autoridad y respeto en ese nicho de 

mercado. 

1.	 Graba videos cortos con consejos y contenido de valor sobre el tema que te 
apasiona

2.	 Sube la grabación a Facebook YouTube o Tik Tok la plataforma que le resulte 
mas cómoda 

3.	 Envía el link de tu publicación al cuestionario de la actividad

Formulario para Tarea6
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf7vt304gmaFcJlq40-

ybDWfYltvut8A4eaXBRDH9KA1joR7A/viewform?usp=pp_
url&entry.1897951779=(Comente)

GUIA 7

Empieza A Formar Tu Propia Comunidad
Lo primero que tienes que hacer es reinventar tu profesión, darle un giro, reinventar 

lo que sabes, la experiencia que has acumulado, conectar tu talento y convertir todo esto 
en un negocio rentable, lo que significa que es un negocio al servicio de los que van a 
pagar, es decir, tus clientes, por ejemplo: Inicia dando curso presenciales o virtuales y crea 
tu propia comunidad.
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Tener independencia, libertad y vivir de lo que te gusta, te ayudará a generar mucho 
dinero del que una empresa está dispuesta a pagarte y otros condimentos, hace que cada 
año más personas decidan aventurarse en el mundo del “profesional independiente”. 
También es importante realizar una clase introductoria gratuitita y tener un testimonio real 
de las metas que se han logrado para que la comunidad vea los logros obtenidos. (Pérez, 
2013, p. 1)

Ofrecer tu experiencia frente a un grupo es otra forma de monetizar tus conocimientos. 
Los posibles puestos para hacerlo son ilimitados, aunque, por supuesto, no todos los 
lugares pagan. Para empezar, puede que tengas que ofrecer seminarios gratuitos para 
poder añadir esta habilidad a tu currículum y teniendo en cuenta que si se puede monetizar 
nuestros conocimientos.

Una vez que tengas algo de experiencia haciendo este tipo de presentaciones 
públicas y descubras que realmente te gustan, puedes trabajar para encontrar posiciones 
monetizadas. En la actualidad existen varias plataformas digitales que nos ayudan a crear 
una pequeña comunidad de seguidores para poder emprender de mejor manera. (Pérez, 
2013, p. 1)

Pero si das a conocer sobre un tema que conoces muy bien, creo que a menudo 
descubrirás que tu entusiasmo y amor por el tema te llevarán hasta el final. También en 
esta línea, no te olvides de los seminarios web, ya sea a través de tu propio sitio web o para 
otra organización.

Para que tu negocio profesional sea muy exitoso, próspero y rentable necesitas 
convertir tus servicios y conocimientos en propuestas irresistibles y atractivas para el 
público que no sólo capten la atención de tus potenciales clientes, sino que los cautiven 
y enamoren. Es importante tener en cuenta que la clave para monetizar el conocimiento 
es: Seleccionar un tipo de mercado, identificar las necesidades de la comunidad, subir 
contenido de valor a los canales de comunicación, etc.

En la actualidad el uso de la tecnología para el trabajo, la educación y la formación o 
el entretenimiento abre sin duda nuevas oportunidades ligadas al mundo digital, un mundo 
que puede ser la solución a muchos problemas en este adverso horizonte que se avecina. 
Así que, en medio del mayor experimento de ciencias sociales de todos los tiempos según 
algunos expertos, lo cierto es que si tienes alma de emprendedor es el momento de apostar 
por la tecnología. (Serrano, 2020, p. 1)

La mejor manera de empezar a hacerlo es apoyándonos en la tecnología para 
aprovechar nuestros propios conocimientos, experiencia profesional o habilidades para 
compensar la pérdida de poder adquisitivo derivada de la crisis provocada por la pandemia. 
Después de perfeccionar sus habilidades de presentación a través de talleres y seminarios 
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en grupos reducidos, puede intensificar sus ambiciones de hablar en público tratando de 
convertirse en orador principal en las principales conferencias o convenciones de su campo 
y así sobresalir en su emprendimiento.

Otra cosa a tener en cuenta sobre todos estos métodos y cualquier otro que puedas 
encontrar para monetizar tu experiencia es que ninguno de ellos puede generar directamente 
una gran cantidad de dinero. Sin embargo, a menudo pueden generar ingresos de otras 
fuentes simplemente dando a conocer tu nombre a un nuevo público y así será fácil tener 
nuevos clientes. 

Por ejemplo, aunque la cantidad de dinero que gané organizando seminarios es 
relativamente pequeña, luego me contrataron para hacer trabajos de relaciones públicas 
las personas que me oyeron hablar. Puede elegir formar a personas individualmente o 
formar un grupo de alumnos y el coaching puede hacerse virtualmente o en persona. 
(Serrano, 2020, p. 1)

A veces, tiene más sentido unirse a un grupo existente que ya tiene una mayor 
base de miembros. Por ejemplo, Google puede ser la mejor opción en este caso, ya que la 
plataforma permite unirse a un grupo de Google como marca y no como individuo.

Su servicio también incluye nuevas llamadas telefónicas semanales y en grupo, en 
las que la gente discute sus preocupaciones y desafíos. La formación abarca las habilidades 
más demandadas por los asistentes virtuales (como la actualización de los contenidos del 
sitio web), así como los retos que probablemente se encuentren cuando se es nuevo en 
este campo.

Incluso en aquellos lugares que no le pagan por hablar, a menudo puede encontrar 
formas de hacer que su aparición merezca la pena. Por ejemplo, si has autopublicado un 
libro, pregunta si puedes venderlo una vez publicado, o al menos comparte información que 
permita a los asistentes saber cómo comprar tu libro después del evento. Así que piensa en 
estos nuevos productos, ya sea un libro electrónico, un taller o una aplicación, no sólo en 
términos de lo que pueden lograr por sí mismos, sino también en términos de cómo pueden 
ayudarte a aumentar tu valor y visibilidad como experto.

Elegir Google aumenta la probabilidad de exposición, ya que te acerca al motor de 
búsqueda más famoso del mundo. Esto tendrá consecuencias positivas en los resultados 
de búsqueda de tu organización, siempre y cuando mantengas tu grupo actualizado 
regularmente con contenido relevante y de interés para el usuario. Pero si tu público objetivo 
se concentra en otra plataforma, no tiene mucho sentido elegir Google sólo para tener este 
“plus” en la búsqueda; en su lugar, deberías abrir un grupo en la plataforma donde reside 
tu audiencia. (Facchin, 2014, p. 1)

Independientemente de la plataforma que se elija o del plan que se aplique, el 
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concepto más importante que hay que recordar es que debe haber un compromiso con 
la organización para mantener y hacer crecer su comunidad en línea. Esto fomentará 
un recurso perenne que generará clientes potenciales y ventas en el futuro para su 
organización.

Tarea 7
Inicia dando cursos presenciales (con poco aforo) en tu ciudad, puedes hacerlo 

también de forma virtual, toma fotos de asistentes, forma tu pequeña comunidad de 
seguidores que puedan dar testimonio de tus conocimientos y de lo que han aprendido. 

Crea una Fan Page en FB y empieza a subir contenido de valor, post de tu blog, 
Ofrece clases gratuitas formato webinar 
O Crea un canal de YouTube y sube un video con una clase gratuita (puede ser la 

grabación de tu webinar)
Formulario para Tarea 7
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPLV9FBNOKGsDAoWllmk2V6y2v-

SyINR-Zo_SZMTUr1HjuIQ/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente)

GUIA 8

Manejo Financiero
En la actualidad el crecimiento del negocio digital está reconfigurando en el mercado 

del talento, mucho más allá de las finanzas. A medida que las organizaciones buscan 
mejorar su plantilla en todas las áreas, están dando un valor adicional a las personas con 
habilidades relacionales y analíticas, que también pueden entender el negocio. Las páginas 
web y redes sociales son medios de difusión de publicidad y pueden ayudar de una manera 
extraordinaria para llegar a nuestros posibles clientes y de tal manera poder tener éxito en 
nuestro emprendimiento. (SAP Concur, 2022, p. 1)

Algunas de las nuevas herramientas digitales disponibles se centran específicamente 
en la modernización del negocio principal y de las capacidades existentes. También existen 
herramientas “exponenciales” ya que están diseñadas para ofrecer capacidades nuevas 
y diferentes. En conjunto, forman un módulo de herramientas que las finanzas digitales 
pueden utilizar para mejorar su propio rendimiento y servir al negocio de forma más eficaz, 
especialmente cuando se utilizan conjuntamente.

Los elementos esenciales del talento para la transformación digital son:
Liderazgo: Una visión clara del futuro y un camino claro para llegar a él.
Cultura: Menos previsibilidad, más experimentación e innovación.
Nuevas habilidades: Destreza tecnológica combinada con comprensión del 
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negocio.
Compromiso: Una oportunidad de aprender, crecer e innovar para los nativos 

digitales. (UNAB, 2021, p.1)
En un mundo cada vez más competitivo y globalizado, las empresas y las personas 

que desean emprender necesitan las finanzas digitales para llevar un mejor control 
financiero, evitar o minimizar las pérdidas y mantenerse en un mercado competitivo. Por 
ejemplo, la nota de mensaje de WhatsApp debe contener la siguiente información: Datos 
propios, datos del curso, beneficios del curso, identificar las necesidades del cliente, y el 
número de cuenta bancaria. También es importante tener en cuenta que para establecer el 
precio de tu producto o servicio te debes basar en los precios referenciales y para vender los 
primeros cursos, es necesario establecer el precio referencial con un pequeño descuento.

Las empresas que opten rápidamente por la digitalización financiera podrán impulsar 
su crecimiento, aprovechar nuevas oportunidades, agilizar el control de su economía y 
gestionar los riesgos de forma más precisa y eficiente. El uso de sistemas digitales de 
gestión financiera ayudará a la empresa a reducir el tiempo de los procesos, a mejorar la 
productividad, a eliminar errores, a tener un control más eficiente de las finanzas y también 
a contribuir a la ecología, ya que se reduce el uso de papel. (Caltabiano, 2021, p.1)

La transformación digital es un tema que está en boca de todos y que ha cogido 
por sorpresa a millones de empresas, empleados y clientes. Las estrategias de venta que 
funcionaban en épocas anteriores ya no son tan válidas y los clientes prefieren conectar 
con las empresas a través de medios digitales. Se puede atraer a mas clientes con la 
estrategia de precio y así obtener las ganancias proyectadas.

Las redes han cambiado las expectativas de los consumidores. El hecho de que 
la mayoría de la población sea activa en este tema hace necesario que una organización 
de servicios financieros adopte los nuevos medios. La audiencia y el mensaje están ahí, y 
están hablando de la marca, con o sin su participación. El reto más importante es tomar el 
control y el liderazgo en esas conversaciones y participar para marcar el tono de lo que se 
dice. (Caltabiano, 2021, p.1)

Depende de dónde estén los clientes y del segmento de mercado. Hay algunas 
diferencias importantes, por ejemplo, Instagram tiene miembros jóvenes, mientras que 
Facebook y Twitter son recurrentes en la atención al cliente. Asimismo, depende del modelo 
de negocio, si se dirige al segmento empresarial o al consumidor final.

WhatsApp Business es una aplicación de descarga gratuita disponible para Android 
y iPhone, desarrollada especialmente para pequeñas y medianas empresas. WhatsApp 
Business facilita las interacciones con los clientes proporcionando herramientas para 
automatizar, organizar y responder rápidamente a los mensajes, es una herramienta ideal 
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para crear un nuevo negocio. (Bonsanto, 2021, p.1)
Tomar decisiones bien informadas puede ser la diferencia entre el éxito y el fracaso 

para cualquier empresa sin importar su tamaño o área de negocio, ya que es precisamente 
en este aspecto donde las soluciones tecnológicas cumplen un papel preponderante 
en el manejo de grandes flujos de datos y el cruce de información para obtener un 
conocimiento más confiable y hacer elecciones más eficaces. (Bonsanto, 2021, p.1)

La mayor parte de los trabajos sobre redes sociales y confianza en economía hacen 
hincapié en su potencial para reducir los problemas de información asimétrica e imperfecta, 
así como los mercados ausentes o incompletos. Estos fallos del mercado son especialmente 
importantes en el sector financiero. El funcionamiento de los mercados financieros se ve 
obstaculizado por los elevados costes de información, transacción y cumplimiento de los 
contratos. Los costos de información se derivan de las fricciones de información asociadas 
a las transacciones financieras, dando lugar a los problemas de selección adversa y riesgo 
moral.

Además, podemos distinguir tres tipos de redes sociales:
De relaciones: El objetivo de estas redes es unir a las personas. Dentro de esta 

categoría destaca Facebook, una red estrella con más de 1.500 millones de usuarios, lo 
que la hace ideal para la promoción de productos. Twitter destaca por su inmediatez y 
viralidad, lo que la hace especialmente interesante para el branding. Instagram es la red 
más visual y dinámica y una de las más utilizadas (con más de 900 millones de usuarios 
mensuales), por lo que debes subir contenido visualmente atractivo que llame la atención 
del usuario. 

De entretenimiento: En este caso, la gente busca consumir contenidos en lugar de 
interactuar con otros, lo que pasa a un segundo plano. El más destacado es YouTube, la 
mayor plataforma de vídeos. Puede ser útil para debatir temas con mayor profundidad en 
formato de vídeo. Pinterest, por su parte, también se dedica a compartir imágenes, aunque 
en este caso se trata de fotos más profesionales.

Profesional: Su objetivo es establecer relaciones profesionales con otros usuarios y 
esto la hace muy útil para reclutar profesionales o hacer contactos interesantes en el sector. 
(Bilnea, 2019, p.1)

Tarea 8
1 Mira el video de 2 minutos https://www.youtube.com/watch?v=aT0c-el0lrs&ab_

channel=KeinerChar%C3%A1 .
Crea tu link de venta en: https://crear.wa.link/ 
Súbelo a tus redes sociales para promocionar tu negocio 

https://www.youtube.com/watch?v=aT0c-el0lrs&ab_channel=KeinerChar%C3%A1
https://www.youtube.com/watch?v=aT0c-el0lrs&ab_channel=KeinerChar%C3%A1
https://crear.wa.link/
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Ten un mensaje en tus notas de celular para que respondas cuanto te escriben
Instala whatsapp bussines en tu celular 
Formulario para Tarea 8
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdm8DWFX7a9dxHNvjjbmRj8nH8Cali

OeN4MeeoFk31ozBUNsA/viewform?usp=pp_url&entry.1897951779=(Comente) 
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