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El segundo Conversatorio Emprendedor nos reunio para debatiry
aprender acerca de alianzas comerciales y otras acciones de marke-
ting. El tema en cuestion fue el mas solicitado e interpretamos que
hacian falta nuevas herramientas para poder abordar este tipo de
encuentros.

El planteo principal que nos hicimos fue que entre el comuny
maltratado canje y la compleja accion de producto compartido, hay
un montoén de posibilidades en las que una marca puede aliarse con
otra para, ambas, obtener un beneficio.

Para dar con el resultado final de este conversatorio, que van a ver
plasmado en este documento gratuito, contamos con Rocio Martin
de Es mi lugar feliz, quien se dedica a ayudar a emprendedoras a
tomar mejores decisiones en su dia a dia y dicta un/Taller online de
Alianzas que la rompe.
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https://www.instagram.com/esmilugarfeliz
https://esmilugarfeliz.com.ar/talleres-online/alianzas-emprendedoras/
https://esmilugarfeliz.com.ar/talleres-online/alianzas-emprendedoras/

Rocio compartio con nosotras una deficion que nos parecio de lo mas
completa:

El Partnetship o alianza colaborativa es una estrategia
qgue usan desde empresas grandes como Coca Colay
Mc Donalds, hasta pequeios emprendedores en

busca de potenciarse mutuamente.

Para el diccionario es “un acuerdo para lograr los
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objetivos comunes de sus miembros”. Algo asi como

una forma de cooperacidon en el que el resultado que

buscamos siempre es “Ganar-Ganar”.

Ahora bien, ;qué motiva éstas cooperaciones? Como siempre, antes
de avanzar hacia un lugar de accion, necesitamos conocer qué tipos
de objetivos tenemos. De esa forma, estaremos marcando nuestra
ruta. Por eso, para organizar ese gran abanico de posibles alianzas
tuvimos en cuenta dos elementos:

1. EL OBJETIVO 2. EL NIVEL DE

DEL NEGOCIO COMPROMISO

{Qué se pretende lograr (Qué inversion de tiempo,
con la alianza? de trabajo y de dinero

implica la accion?
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Los objetivos deberian definirse antes de identificar qué tipo de
alianza queremos llevar adelante, y no al revés. Para organizar las
posibles metas que podemos alcanzar a través de este tipo de
acciones, en el conversatorio planteamos 4 grupos de objetivos,
que son:

BrandinguEn este objetivo incluiriamos todas las acciones que
puede ayudarte a posicionar tu marca, a generar recordacion de tu
proyecto y a mostrar su personalidad de cara al publico que estas
buscando.

ContenidonEnglobamos las acciones en conjunto con otras marcas
que tienen por objetivo generar contenido de calidad para tu comu-
nidad en las redes.

Conversiones:aAca la meta es fomentar una accioén en tu comuni-
dad. Puede ser una venta, la suscripcion a tu base, etc.

Alcance; Aqui incluimos las acciones que te permiten aumentar la
visibilidad, el alcance y los seguidores de tu emprendimiento.

¢Para qué sirve plantear objetivos? Por un lado, para detectar cual
es el mejor formato de alianza para alcanzarlo; pero ademas definir
objetivos nos ayuda a saber qué parametros tenemos que medir
posteriormente para entender si la alianza fue o no exitosa. Por
ejemplo, si tu objetivo es de alcance, podrias medir cantidad de
seguidores nuevxs, alcance total de los posteos, etc. Si tu objetivo
es de conversion, podras medir las ventas y el retorno de la inver-
sion logrado gracias a esa accion en particular.
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El nivel de compromiso que demande cada accién comercial puede
medirse segun la inversion, es decir, el presupuesto con el que
deberas contar para llevar adelante la alianza, y segun el plazo,
teniendo en cuenta el tiempo que te demandara concretarla.

Por supuesto, el nivel de compromiso tendriamos que evaluarlo en
funcion del objetivo que hayamos definido. Si la meta propuesta es
puntual y facilmente alcanzable (por poner un ejemplo, sumar 300
seguidores nuevxs en Instagram), deberemos pensar en alianzas
cuyo nivel de compromiso sea bajo.

Por el contrario, si el objetivo es mas ambicioso, por ejemplo,
posicionar tu marca en un nuevo rubro comercial, entonces es
posible que el nivel de compromiso que requieran las alianzas en
cuestion sea mayor.

Con estos dos ejes en mente, objetivo y compromiso, compartimos
a continuacion el listado de alianzas que suelen usarse entre
emprendedores, para que puedas tenerlas en cuenta como posibles
acciones dentro de la planificacion de tu marca.
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Productosintervenidosiporartistas: Las ediciones limitadas o
colecciones capsula de tus productos intervenidos por ilustradores,
fotdgrafes u otres artistas pueden ayudarte a diversificar tu oferta'y
a capitalizar el nombre de le artista en favor de tu marca.

Comborderserviciosicomplementarios: Si hacés tocados para novias
podés hacer alianza con una maquilladora. Si sos disefiadora
grafica podés aliarte con una abogada que haga registros de marca.
La clave esta en pensar qué otros servicios necesitan tus clientes en
el momento que utilizan los tuyos.

Workshopspcursosioreventosieniconjuntos Las alianzas para generar
espacios de encuentro con otras marcas emprendedoras son super
poderosas para conectar con nuevas personasy para darte a cono-
cer, ademas suelen generar convocatorias mas grandes y te permi-
ten ofrecer una experencia mas completa.

Recomendaciones:cruzadass Proponer recomendarse mutuamente
en las redes sociales. Es una herramienta simple que te permite
generar trafico cruzado de seguidores.

GuestPosting: tener autores invitades puede ayudarte a generar
contenido de calidad en temas en los que quizas no sos especialista
pero querés abordar porque sabés que tu audiencia estaria intere-
sada en leerlos e intercambiar comentarios con el posteo.

Generacionidercontenidorestratégicos i Crea contenido con otras
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marcas que sumen a tu comunicacion! Este formato incluye desde
un Instagram Live en cuentas afines, redaccion o disefio de conteni-
do en conjunto hasta menciones de influencers (aclaracién para
esta ultima: jojo con los silencios! No omitas las bases y condiciones
de la accion para evitar malos entendidos en el futuro).

Sorteos: Los sorteos como alianzas tienen muchas variantes. Si
recién estas empezando y necesitas nuevxs seguidores podés
ofrecerle el premio a una cuenta mas grande que le hable al publico
que estas buscando para que el sorteo se haga desde esa cuenta.
También podés hacer un sorteo en conjunto con otro emprendi-
miento que tenga un target afin. Los sorteos en colaboracion siem-
pre tienen mas impacto.

Venta de productos complementarios de otras marcas en tu espacio
(tienda online o showroom): Si disponés de un espacio fisico o
virtual de venta podés buscar productos complementarios de otras
marcas emprendedoras. Esto le darda mas diversidad a la oferta que
les visitantes encontraran en tu espacio e incluso podés lograr
mayor volumen de trafico.

Masterminds: Son reuniones fisicas o virtuales que tienen como
objetivo que cada participante alcance sus metas laborales o perso-
nales aportando su experiencia mutuamente al grupo.

Fidelizacionideclientesy Cualquier tipo de alianza (un sorteo, un
servicio complementario, una charla con une referente) podés
pensarla como accion de fidelizacién ofreciéndole ese beneficio
sélo a tus clientes para mejorar su experiencia post-compra.

Espacioicompartido: Muchas emprendedoras comparten showroom
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en el caso de ofrecer productos o espacios de reuniones o de talle-
res en el caso de los servicios. Es una buena manera de compartir
los costos que supone mantener estos espacios.

Contenidorconjuntos Las sesiones fotograficas para difundir lo que
hacés en las redes pueden hacerse de manera colaborativa. Si
ofrecés productos, podés buscar marcas de productos complemen-
tarios para organizar una sesion conjuntay dividir la inversion.

Combodeproductos:eruzados:; Por ejemplo, si vendés desayunos a
domicilio podés aliarte con alguien que disefie vajilla para armar un
combo para fechas especiales.

Compra,compartidas No siempre la competencia es un enemigo, a
veces también puede ser aliada. La compra de materia prima, de
packaging y demas insumos entre varios proyectos puede reducir
los costos de los mismos.

Una vez que definiste tu objetivo e identificaste el tipo de alianza
que te permitiria alcanzarlo, es momento de buscar posibles aliades
para llevar adelante esa accidn. A la hora de hacerlo, es importante
que recuerdes que cada una de estas alianzas requiere una prepara-
cion previa de objetivos, plazos, condiciones y tener varias cosas en
claro antes de salir a la cancha.

La primera, es que es fundamental plantear cuales seran los benefi-
cios que cada parte quiere obtener, desde un principio y para no
tener que responder a frustraciones luego. La segunda es que no
podemos hacer silencio cuando tenemos que dejar manifiesto lo
gue necesitamos.
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Para eso, Rocio de @esmilugarfeliz

LCEma sacribic una propassta para hacer

compartié con nosotras un video en H—
a suriLgeein

donde nos conté cual es la forma mas
efectiva y eficiente para dar el primer
paso y romper el hielo a la hora de
proponer una alianza.

De una manera muy practica, nos
cont6 que es muy importante saber
tomar la iniciativa y poder escribir
una propuesta formal y profesional.
iDale play al video para conocer todos
los elementos que tenés que tener en

cuenta a la hora de redactarla!
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El mensaje mas claro que nos regald Rocio, y que mas reson6 entre

las participantes de este Conversatorio, fue que somos nosotres
quienes ponemos las reglas de nuestros negocios. Y realmente
pensamos que esto es asi, y tenemos que poder hacernos cargo de
esta cuestion.

Una alianza mal abordada nos va a traer resultados negativos.

Un canje mal pactado es una avivada en la que les emprendedores
pierden dinero y tiempo (sus dos recursos mas escasos), por eso la
tematica de este conversatorio nos parecia muy importante.

Este encuentro nos permitié difundir y dar a conocer nuevas formas
comunicacionales en asociacion con otros proyectos, y sumar
herramientas siempre esta bueno. Pero ademas, nos dejé una
ensefnanza aun mas valiosa: les emprendedores tenemos que poder
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volvernos fuertes defendiendo lo que hacemos y estar orgulloses de

N

poder proponer propuestas conjuntas para agregarle valor a lo que
hacemosy a lo que les demas hacen.



https://www.instagram.com/esmilugarfeliz
https://www.instagram.com/tv/B2fRXpglJYD/?utm_source=ig_web_copy_link

El Conversatorio Emprendedor es un espacio gratuito de intercambio
de experiencias, emociones y soluciones creativas a dilemas del
mundo emprendedoril creado por Maru Copland y China Rodriguez.

Cada Conversatorio tiene una tematica diferente, que se aborda
dejando afuera los conflictos, para hacer foco en las soluciones, para
que cada participante se lleve nuevas herramientas y vivencias que le
permitan seguir creciendo.

¢TE GUSTARIA RECIBIR INFORMACION
SOBRE LOS PROXIMOS CONVERSATORIOS?
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https://www.instagram.com/marucopland
https://www.instagram.com/holachinarodriguez
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf3gX4kX8OQHC-NIibdoPSdMBT8sZTrTNirAqAaaRuBp2tYPQ/viewform?usp=sf_link
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