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Vice Presidente enVice Presidente en

UBC InternationalUBC International

Media Consulting.Media Consulting.

Cuenta con más de 20Cuenta con más de 20

años de experiencia enaños de experiencia en

gestión de medios ygestión de medios y

comunicaciones.comunicaciones.

Presidente de la mesa directiva dePresidente de la mesa directiva de

SembraMediaSembraMedia
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fabiola torres lópezfabiola torres lópez

¡HOLA!¡HOLA!

embajadora de perú para SembraMediaembajadora de perú para SembraMedia

Fundadora y Editora deFundadora y Editora de
Ojo Público. PeriodistaOjo Público. Periodista

de Investigación.de Investigación.

Miembro del InvestigativeMiembro del Investigative

Reporters & Editors y deReporters & Editors y de
la Association of Healthla Association of Health

Care Journalists.Care Journalists.
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mijal iastrebnermijal iastrebner

¡HOLA!¡HOLA!

co-fundadora y directora regional deco-fundadora y directora regional de

SembraMediaSembraMedia

  

Creadora y profesora deCreadora y profesora de

PeriodismoPeriodismo

Emprendedor. EsEmprendedor. Es

consultora deconsultora de
emprendedores yemprendedores y

gestiona proyectos degestiona proyectos de

aprendizaje en línea.aprendizaje en línea.
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TU PROYECTOTU PROYECTO

PROPÓSITO YPROPÓSITO Y

PLANIFICACIÓN DE UNPLANIFICACIÓN DE UN
PROYECTOPROYECTO

TARGETING DEL NICHOTARGETING DEL NICHO MÉTRICASMÉTRICAS

INNOVADORASINNOVADORAS

COSTEO DEL PROYECTO ACOSTEO DEL PROYECTO A

LARGO PLAZOLARGO PLAZO

http://www.sembramedia.org/


  

PLAN DE NEGOCIOSPLAN DE NEGOCIOS
NO HAY UNA ÚNICA MANERA DE HACER UN PLAN DE NEGOCIOS, LO QUE SÍ ES SEGURO ES QUE CAMBIARÁ CONSTANTEMENTE EN ELNO HAY UNA ÚNICA MANERA DE HACER UN PLAN DE NEGOCIOS, LO QUE SÍ ES SEGURO ES QUE CAMBIARÁ CONSTANTEMENTE EN EL
TIEMPO.TIEMPO.

ESTE DEBERÁ ARGUMENTAR (DEFENDER CON PRUEBAS):ESTE DEBERÁ ARGUMENTAR (DEFENDER CON PRUEBAS):

Un buen plan de negocios, incluye costo Un buen plan de negocios, incluye costo de tu proyecto con estudio de tu proyecto con estudio comparativo del mercadocomparativo del mercado “bottom-up y top-down”“bottom-up y top-down”

PLANIFICACIÓN Y PROPÓSITO DE UN PROYPLANIFICACIÓN Y PROPÓSITO DE UN PROYECTOECTO  

 TU IDEATU IDEA
 TU VALOR AGREGADOTU VALOR AGREGADO
 TU MERCADO Y LAS OPORTUNIDADES QUE LETU MERCADO Y LAS OPORTUNIDADES QUE LE

BRINDADA AL PROYECTOBRINDADA AL PROYECTO

 UNA PROYECCIÓN DE LOS COSTOS E INGRESOS QUEUNA PROYECCIÓN DE LOS COSTOS E INGRESOS QUE
RECIBIRÁ EN EL TIEMPORECIBIRÁ EN EL TIEMPO

 UNA EXPLICACIÓN CLARA DE CÓMO SE LLEVARÁ AUNA EXPLICACIÓN CLARA DE CÓMO SE LLEVARÁ A
CABO.CABO.

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

¿QUIÉN ES MI AUDIENCIA?¿QUIÉN ES MI AUDIENCIA?  
(TARGET OBJETIVO, TODOS = NADIE)(TARGET OBJETIVO, TODOS = NADIE)

TARGETING DE NICHOTARGETING DE NICHO

PRODUCCIÓN Y VENTA MASIVAPRODUCCIÓN Y VENTA MASIVA

DISTRIBUCIÓN Y LOGÍSTICA COSTOSADISTRIBUCIÓN Y LOGÍSTICA COSTOSA

SE PUEDE CONSUMIR DE PASOSE PUEDE CONSUMIR DE PASO

----------------------------------------------------------------PRECIOS BAJOSPRECIOS BAJOS
AUDIENCIA MASIVAAUDIENCIA MASIVA
PRODUCTO “STANDARD”PRODUCTO “STANDARD”

PRODUCCIÓN ARTESANALPRODUCCIÓN ARTESANAL

SOLO SE CONSEGUIRÁ EN LUGARES ESPECÍFICOSSOLO SE CONSEGUIRÁ EN LUGARES ESPECÍFICOS
--------------------------------------------------------------------------
PRECIOS COMPETITIVOSPRECIOS COMPETITIVOS
AUDIENCIA ESPECÍFICA / NICHOAUDIENCIA ESPECÍFICA / NICHO
PRODUCTO “PREMIUM” /PRODUCTO “PREMIUM” / ENFOCADOENFOCADO

http://www.sembramedia.org/


  

¿QUIÉN ES MI AUDIENCIA?¿QUIÉN ES MI AUDIENCIA?  
(TARGET OBJETIVO, TODOS = NADIE)(TARGET OBJETIVO, TODOS = NADIE)

¿A QUÉ GRUPOS SOCIALES PUEDE BENEFICIAR MI¿A QUÉ GRUPOS SOCIALES PUEDE BENEFICIAR MI

PRODUCTO? ¿POR QUÉ?PRODUCTO? ¿POR QUÉ?

si LO ESTÁN CONSUMIENDO EN OTRO LADO,si LO ESTÁN CONSUMIENDO EN OTRO LADO,
¿CÓMO SE COMPORTAN EN ESOS LUGARES?¿CÓMO SE COMPORTAN EN ESOS LUGARES? **

¿PERCIBEN UNA NECESIDAD POR LO QUE OFREZCO¿PERCIBEN UNA NECESIDAD POR LO QUE OFREZCO
O ES UNO ES UN NICE TO HAVE NICE TO HAVE ??

  

LE ENVÍO EL FORMULARIO/ENCUESTALE ENVÍO EL FORMULARIO/ENCUESTA

(MUESTRAS REPRESENTATIVAS)(MUESTRAS REPRESENTATIVAS)

EL CANAL QUE ELIJO PARA distribuirlo INCIDEEL CANAL QUE ELIJO PARA distribuirlo INCIDE
DIRECTAMENTE EN LOS RESULTADOS QUEDIRECTAMENTE EN LOS RESULTADOS QUE

OBTENDRÉOBTENDRÉ

¿Cómo preguntar?¿Cómo preguntar?

PROCESAMIENTO DE DATOSPROCESAMIENTO DE DATOS

> PATRONES EN LAS RESPUESTAS> PATRONES EN LAS RESPUESTAS
> SUB-SEGMENTOS> SUB-SEGMENTOS

SEGUNDA TANDA DE ENCUESTAS O CREACIÓN DESEGUNDA TANDA DE ENCUESTAS O CREACIÓN DE
PMV CON LA INFORMACIÓN YA RECOLECTADAPMV CON LA INFORMACIÓN YA RECOLECTADA

MODIFICACIÓN EN LA PROPUESTA DE VALORMODIFICACIÓN EN LA PROPUESTA DE VALOR

  

  

hipótesishipótesis
 de target de target

  

** PRÓXIMO SLIDEPRÓXIMO SLIDE

TARGETING DE NICHOTARGETING DE NICHO

PMV = PRODUCTO PMV = PRODUCTO MÍNIMO VIABLEMÍNIMO VIABLE

http://www.sembramedia.org/


  

““LAS REDES SOCIALES BRINDAN EL FOCUSLAS REDES SOCIALES BRINDAN EL FOCUSGROUP MÁS GRANDE DEL MUNDO” GROUP MÁS GRANDE DEL MUNDO” 
    ¬ ¬Devon Wijesinghe, CEO de Insightpool 2.0Devon Wijesinghe, CEO de Insightpool 2.0

TARGETING DE NICHOTARGETING DE NICHO

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

¿CÓMO DIFERENCIARME DE¿CÓMO DIFERENCIARME DE
LA COMPETENCIA?LA COMPETENCIA?

  

¿CÓMO DIFERENCIARME DE¿CÓMO DIFERENCIARME DE
LA COMPETENCIA?LA COMPETENCIA?

MI IDEAMI IDEACONCEPTOCONCEPTO

PROPÓSITOPROPÓSITO

FORMATOFORMATO

DISTRIBUCIÓNDISTRIBUCIÓN

MI VALORMI VALOR

AGREGADOAGREGADO

COMPETENCIA 1COMPETENCIA 1CONCEPTOCONCEPTO

PROPÓSITOPROPÓSITO

FORMATOFORMATO

DISTRIBUCIÓNDISTRIBUCIÓN

COMPETENCIA 2COMPETENCIA 2CONCEPTOCONCEPTO

PROPÓSITOPROPÓSITO

FORMATOFORMATO

DISTRIBUCIÓNDISTRIBUCIÓN

COMPETENCIA 3COMPETENCIA 3CONCEPTOCONCEPTO

PROPÓSITOPROPÓSITO

FORMATOFORMATO

DISTRIBUCIÓNDISTRIBUCIÓN

  

==

TARGETING DE NICHOTARGETING DE NICHO
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“Tener fans, seguidores, suscriptores“Tener fans, seguidores, suscriptores

no es el finno es el fin

es el Comienzo”es el Comienzo”
¬Sheena Medina – Community Manager FastCompany ¬Sheena Medina – Community Manager FastCompany 

MÉTRICAS INNOVADORASMÉTRICAS INNOVADORAS

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

MÉTRICAS INNOVADORASMÉTRICAS INNOVADORAS

CONOCE BIEN TUSCONOCE BIEN TUS

NÚMEROSNÚMEROS
NO SOLO LAS CANTIDADES TOTALES,NO SOLO LAS CANTIDADES TOTALES,
CONOCE DE DÓNDE PROVIENEN,CONOCE DE DÓNDE PROVIENEN,
CÓMO SE DISTRIBUYEN Y CÓMO SECÓMO SE DISTRIBUYEN Y CÓMO SE
COMPORTA TU AUDIENCIA.COMPORTA TU AUDIENCIA.

UBICA LOS INDICADORES QUEUBICA LOS INDICADORES QUE
RESPONDAN A TU ESTRATÉGIARESPONDAN A TU ESTRATÉGIA

PUNTUALMENTE.PUNTUALMENTE.

NO UTILICES ÚNICAMENTENO UTILICES ÚNICAMENTE

LAS PÁGINAS VISTAS O LOSLAS PÁGINAS VISTAS O LOSSEGUIDORES DE TUS REDESSEGUIDORES DE TUS REDES

LAS INTERACCIONES VIRTUALES, PEROLAS INTERACCIONES VIRTUALES, PERO

SOBRE TODO LAS ACCIONES QUE PASANSOBRE TODO LAS ACCIONES QUE PASANDE LAS REDES A LA VIDA REAL, SON LASDE LAS REDES A LA VIDA REAL, SON LAS
QUE REALMENTE DETERMINAN CUÁNQUE REALMENTE DETERMINAN CUÁN
RELEVANTE ES TU PROYECTO/PRODUCTO.RELEVANTE ES TU PROYECTO/PRODUCTO.

BUSCA Y MIDE LASBUSCA Y MIDE LAS

REPERCUSIONES MEDIÁTICASREPERCUSIONES MEDIÁTICAS
LA REPERCUSIÓN DE TU CONTENIDO EN OTROSLA REPERCUSIÓN DE TU CONTENIDO EN OTROS
MEDIOS ES UNA AMPLIFICACIÓN DE TUMEDIOS ES UNA AMPLIFICACIÓN DE TU
DISTRIBUCIÓN Y DEBES CONOCERLO ENDISTRIBUCIÓN Y DEBES CONOCERLO EN
PROFUNDIDAD.PROFUNDIDAD.

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

Tu AUDIENCIA y tus INVERSIONISTAS van aTu AUDIENCIA y tus INVERSIONISTAS van a

reconocer de forma inmediata elreconocer de forma inmediata el  valor  valor queque
brindas, si todas las decisiones que haces sonbrindas, si todas las decisiones que haces son

centradas alrededor decentradas alrededor de brindar valor a tubrindar valor a tu

comunidadcomunidad
sheena Medina - Community Manager Fast Companysheena Medina - Community Manager Fast Company

COMO SE MIDE EL COMO SE MIDE EL IMPACTO?IMPACTO?

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


comunidad.comunidad.
  

IMPACTOIMPACTO
¿CÓMO SE MIDE EL IMPACTO? ¿CÓMO ESTABLEZCO OBJETIVOS?¿CÓMO SE MIDE EL IMPACTO? ¿CÓMO ESTABLEZCO OBJETIVOS?

  

MÉTRICAS INNOVADORASMÉTRICAS INNOVADORAS

CASO DE ESTUDIO: OJO PÚBLICO (PERÚ)CASO DE ESTUDIO: OJO PÚBLICO (PERÚ)
1.1. EL NÚEL NÚMERO MERO DE VIDE VISITAS SITAS POR POR INVESTIINVESTIGACIÓGACIÓN ES N ES CLARACLARA. MO. MONITOREANITOREAMOS MOS LOS LOS USUAUSUARIOS RIOS QUE QUE REREGRESAN.GRESAN.

2.2. SIEMPRSIEMPRE ESTAE ESTABLECEBLECEMOS MEMOS METAS DTAS DE RÉPLE RÉPLICA DICA DE NUESE NUESTRA ITRA INVESTINVESTIGACIÓGACIÓN EN MN EN MEDIOS EDIOS MASIVMASIVOS COOS COMO EN MO EN CANACANALESLESTELEVISIÓN Y RADIO. LA META ÚLTIMA ES PONER TEMAS RELEVANTES EN LA AGENDA DE LOS MEDIOS.TELEVISIÓN Y RADIO. LA META ÚLTIMA ES PONER TEMAS RELEVANTES EN LA AGENDA DE LOS MEDIOS.

3.3. NUESTROS TRABAJOS NOS LLEVAN A PANELES, A OTRAS COMUNIDADES DE NUESTROS TRABAJOS NOS LLEVAN A PANELES, A OTRAS COMUNIDADES DE INVESTIGACIÓN DONDE ESTOS TEMASINVESTIGACIÓN DONDE ESTOS TEMAS

ABARCADOS EN NUESTRAS PUBLICACIONES, SE EXPANDEN.ABARCADOS EN NUESTRAS PUBLICACIONES, SE EXPANDEN.  

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

ACCIÓN Y REACCIÓN A LAS AUDIENCIASACCIÓN Y REACCIÓN A LAS AUDIENCIAS

¬ EL MEJOR APRENDIZAJE ES EL¬ EL MEJOR APRENDIZAJE ES ELQUE SE OBTIENE HACIENDO ¬QUE SE OBTIENE HACIENDO ¬

  

MÉTRICAS INNOVADORASMÉTRICAS INNOVADORAS

CREA PRODUCTOS PEQUEÑOS Y PRUEBA LACREA PRODUCTOS PEQUEÑOS Y PRUEBA LA
REACCIÓN DE TU AUDIENCIA, CONSÚLTALES QUÉREACCIÓN DE TU AUDIENCIA, CONSÚLTALES QUÉ
PIENSAN Y CORRIGE NUEVAMENTE TU PRODUCTO.PIENSAN Y CORRIGE NUEVAMENTE TU PRODUCTO.

ESTE PROCESO REPETIDO AL INFINITO, EXPANDIRÁ YESTE PROCESO REPETIDO AL INFINITO, EXPANDIRÁ Y
MEJORARÁ EL PRODUCTO QUE OFRECESMEJORARÁ EL PRODUCTO QUE OFRECES

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

MODELOS DEMODELOS DE
NEGOCIONEGOCIO

DIVERSIFICADODIVERSIFICADOENFOCADOENFOCADO

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO

UNA ÚNICA FUENTE DE INGRESOSUNA ÚNICA FUENTE DE INGRESOS

ESTA SOLUCIÓN SUELE SER ÚTIL CUANDOESTA SOLUCIÓN SUELE SER ÚTIL CUANDOHAY UNA VENTANA DE OPORTUNIDADHAY UNA VENTANA DE OPORTUNIDAD
MUY ÚNICA, POCA COMPETENCIA Y UNMUY ÚNICA, POCA COMPETENCIA Y UN

CLIENTE MUY DEFINIDO.CLIENTE MUY DEFINIDO.

VARIAS FUENTES DE INGRESO VARIAS FUENTES DE INGRESO SIMULTÁNEASSIMULTÁNEAS

ESTA SOLUCIÓN SUELE SER LA MÁS ESTA SOLUCIÓN SUELE SER LA MÁS ÚTILÚTILPARA LOS PROYECTOS PERIODÍSTICOS YA QUEPARA LOS PROYECTOS PERIODÍSTICOS YA QUE
EL CONTEXTO DE CONSUMO ES MUYEL CONTEXTO DE CONSUMO ES MUY

CAMBIANTE Y ESTE MODELO PERMITE QUE LACAMBIANTE Y ESTE MODELO PERMITE QUE LA

ESTRUCTURA SEA ÁGIL.ESTRUCTURA SEA ÁGIL.

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

ES HORA DE PEDIR DINEROES HORA DE PEDIR DINERO

¿SABES CUÁLES SON LAS FUENTES DE FINANCIACIÓN E INGRESOS QUE EXISTEN?¿SABES CUÁLES SON LAS FUENTES DE FINANCIACIÓN E INGRESOS QUE EXISTEN?

¿SABES A QUÉ TE COMPROMETES CUANDO PIDES DINERO?¿SABES A QUÉ TE COMPROMETES CUANDO PIDES DINERO?

SUGERENCIA: PUEDES VER ESTASUGERENCIA: PUEDES VER ESTA LISTA DE FONDOS PARA PROYECTOS PERIODÍSTICOSLISTA DE FONDOS PARA PROYECTOS PERIODÍSTICOS,,
PUBLICADA EN SEMBRAMEDIA.ORGPUBLICADA EN SEMBRAMEDIA.ORG

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/recurso/fondos/


  
  

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO

QUÉ INCLUIR EN TU ELEVATOR PITCH - máximo 2 minutos de extensiónQUÉ INCLUIR EN TU ELEVATOR PITCH - máximo 2 minutos de extensión

  

ES HORA DE PEDIR DINEROES HORA DE PEDIR DINERO

1.1. DEFINE TU PROYECTODEFINE TU PROYECTO: su valor agregado, a quién y qué problema o necesidad resolv: su valor agregado, a quién y qué problema o necesidad resolverá, cóerá, cómo harás quemo harás que
llegue a tu audiencia.llegue a tu audiencia.

2.2. AGREGA CONTEXTO:AGREGA CONTEXTO: DEFINE TU MERCADO, SU TAMAÑO Y LAS OPORTUNIDADES QUE PROPORCIONA DEFINE TU MERCADO, SU TAMAÑO Y LAS OPORTUNIDADES QUE PROPORCIONA

3.3. CÓMO LO LOGRARÁSCÓMO LO LOGRARÁS: ARGUMENTA LOS RECURSOS QUE TE : ARGUMENTA LOS RECURSOS QUE TE DIFERENCIAN (EXPERIENCIA, EQUIPO, TECNOLOGÍA,DIFERENCIAN (EXPERIENCIA, EQUIPO, TECNOLOGÍA,
CONEXIONES)CONEXIONES)

4.4. DESCRIBE CÓMO GANARÁS DINERO:DESCRIBE CÓMO GANARÁS DINERO: EXPLICA CÓMO RETORNARÁ EL DINERO Y CÓMO CRECERÁ EN EL TIEMPOEXPLICA CÓMO RETORNARÁ EL DINERO Y CÓMO CRECERÁ EN EL TIEMPO

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

"El marketing ya no es acerca de las"El marketing ya no es acerca de las

cosas que haces, sino de lascosas que haces, sino de las

historias que cuentas”historias que cuentas”

  

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO

~~ Seth GodinSeth Godin

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


Seth GodinSeth Godin
  

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO

   infórmate antes de ir a infórmate antes de ir a dar tu pitch, podrás dar tu pitch, podrás entender mejor sus intereses y dudasentender mejor sus intereses y dudas
  

lo más importante que puedes hacer es practicar - constantemente, de forma continua, de maneralo más importante que puedes hacer es practicar - constantemente, de forma continua, de maneraadaptativa.adaptativa.
   no subestimes la dificultad de resumir tu proyecto, que otro individuo lo no subestimes la dificultad de resumir tu proyecto, que otro individuo lo entienda y además desee aportarentienda y además desee aportar

dinero.dinero.
   es una actuación en vivo, por es una actuación en vivo, por eso debe parecer como una conversación espontánea.eso debe parecer como una conversación espontánea.
   es sumamente importante saber reaccionar en el momentoes sumamente importante saber reaccionar en el momento

si no sabes la respuesta de algo que pregunta un inversionista, es mejor decir no tengo esos datos aquísi no sabes la respuesta de algo que pregunta un inversionista, es mejor decir no tengo esos datos aquí

pero los enviare al terminar esta cita (nunca inventes algo).pero los enviare al terminar esta cita (nunca inventes algo).

RECOMENDACIONES PARA TU ELEVATOR PITCHRECOMENDACIONES PARA TU ELEVATOR PITCH

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

COSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZOCOSTEO EL PROYECTO A LARGO PLAZO
PREGUNTAS HABITUALES DEL INVERSORPREGUNTAS HABITUALES DEL INVERSOR

 ¿Quiénes serán tus clientes y cuán grande es ¿Quiénes serán tus clientes y cuán grande es la oportunidad de mercado?la oportunidad de mercado?

 ¿Quién es tu competencia y cómo ¿Quién es tu competencia y cómo te diferenciarás?te diferenciarás?
¿Cómo está conformado el equipo?¿Cómo está conformado el equipo?

 ¿Cómo vas a ganar dinero?¿Cómo vas a ganar dinero?

 ¿cómo son las proyecciones financieras y cómo están hechas?¿cómo son las proyecciones financieras y cómo están hechas?
 ¿Qué van a hacer con mi dinero? ¿Cómo protegerás mi inversión?¿Qué van a hacer con mi dinero? ¿Cómo protegerás mi inversión?
 ¿Cuánto tiempo pasará antes de que puedas cubrir sus ¿Cuánto tiempo pasará antes de que puedas cubrir sus gastos?gastos?

  

NUNCA DIGASNUNCA DIGAS “NADIE” “NADIE”
querrá saber cuánquerrá saber cuán

preparados están para estepreparados están para estedesafío y si serán eficacesdesafío y si serán eficaces

http://www.sembramedia.org/
http://www.sembramedia.org/


  

 Estamos creando la capacidadEstamos creando la capacidad de entender mejor a nuestros consumidores y clde entender mejor a nuestros consumidores y clientesientes
 Hagamos lo que hagamos, estamos en Hagamos lo que hagamos, estamos en los negocios de conectar con nuestro consumidor de una los negocios de conectar con nuestro consumidor de una forma u otra.forma u otra.
 No estás en el negocio de las noticias, estás en el negocio de la atención.No estás en el negocio de las noticias, estás en el negocio de la atención.

 La mayoría de las noticias no La mayoría de las noticias no son muy interesantes. Deberás trabajar mucho más para captar la son muy interesantes. Deberás trabajar mucho más para captar la atención de tuatención de tuaudienciaaudiencia
 Una de tus tareas es Una de tus tareas es darles a tus lectores algo darles a tus lectores algo que quieran compartir en sus propias redes. Ellos que quieran compartir en sus propias redes. Ellos buscan tus ideasbuscan tus ideas

para conversar, expresarse, quieren expandir su identidad.para conversar, expresarse, quieren expandir su identidad.
 Sé honesto. Si te equivocas no lo ocultes, reconócelo.Sé honesto. Si te equivocas no lo ocultes, reconócelo.
 Recuerda: el 50% de la población del mundo no es de tu sexo. Piensa en ello a la hora de elegir tus historias (y a tusRecuerda: el 50% de la población del mundo no es de tu sexo. Piensa en ello a la hora de elegir tus historias (y a tus

colaboradores)colaboradores)
FUENTE:FUENTE: 50 ideas para los que tienen medios, trabajan en ellos, 50 ideas para los que tienen medios, trabajan en ellos, con ellos, para ellos o contra econ ellos, para ellos o contra ellosllos

  

, POR JULIAN GALLO, POR JULIAN GALLO

CONSEJOS EXTRACONSEJOS EXTRA

http://www.sembramedia.org/
https://medium.com/@gallo1/50-ideas-para-los-que-tienen-medios-trabajan-en-ellos-con-ellos-para-ellos-o-contra-ellos-22f356aeec80#.d96gymcxo
https://medium.com/@gallo1/50-ideas-para-los-que-tienen-medios-trabajan-en-ellos-con-ellos-para-ellos-o-contra-ellos-22f356aeec80#.d96gymcxo
https://medium.com/@gallo1/50-ideas-para-los-que-tienen-medios-trabajan-en-ellos-con-ellos-para-ellos-o-contra-ellos-22f356aeec80#.d96gymcxo


  

LAS 4 PATAS DE UNLAS 4 PATAS DE UNPROYECTO SUSTENTABLEPROYECTO SUSTENTABLE
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cuéntanoscuéntanos
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Patricia Torres-BurdPatricia Torres-Burd
LinkedInLinkedIn

@pat@patburdburd

patbpatburdubc@urdubc@gmail.comgmail.com  

Fabiola Torres LópezFabiola Torres López
LinkedInLinkedIn

 @fa @fabiolatorresbiolatorres

fabifabiolatorrolatorresperu@gmail.comesperu@gmail.com   yy
fabifabiolatorrolatorres@sembramedia.orges@sembramedia.org

Mijal IastrebnerMijal Iastrebner
LinkedInLinkedIn

@m@mijebnerijebner

mimijebner@jebner@gmail.comgmail.com   yy
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