Médulo 4. Emprendimientos digitales
aplicados
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El sentido de este curso, mas alla de la posibilidad de que te capacites y
aprendas un set de herramientas para tu desarrollo, tiene que ver con este
modulo, donde llevamos todo lo aprendido a su aplicacion en un
emprendimiento digital. Esto lo hacemos ya sea llevando adelante y realizando
un emprendimiento o sumandote a un negocio existente como colaborador y
puedas aplicar tu conocimiento a su crecimiento.

—— Unidad 1. El modelo de negocio digital

=== Unidad 2. Checklist para comenzar tu marca o proyecto digital

L] .
== Referencias



Leccion1de 3

Unidad 1. El modelo de negocio digital

El modelo de negocios nos debe llevar a la posibilidad de aplicar
y generar valor a partir del esfuerzo y la inversion aplicada. Por
ello, y dada su importancia para el desarrollo econdmico personal
y de la sociedad, es que este conocimiento se vuelve central para

Nnosotros.

Introduccion

En el mundo de los emprendimientos digitales, |la velocidad, la
adaptabilidad y la claridad estratégica son fundamentales. Antes
de invertir tiempo, dinero o campanas de marketing, es esencial
comprender qué problema resuelves, para quién, como funciona

tu propuesta de valor y como vas a monetizarla.

Para lograrlo, dos metodologias se volvieron estandar global: el
Business Model Canvas [lienzo de modelo de negocio] y Lean
Startup. Ambas permiten disenar, validar y ajustar modelos de
negocio con enfoque practico, rapido y orientado a datos reales

del mercado.



Dicho de otro modo, y retomando algo gque mencionamos al
principio  del curso, siempre que trabajamos en
emprendedurismo, en desarrollo de empresas, negocios,
startups [empresas emergentes| y trabajos como independiente,
algo que nos caracteriza es el contexto de escasez. Esa escasez se
da en todos los recursos. Contamos con poco presupuesto y
tenemos estructuras pequenas, por lo que carecemos de
musculo para aplicar al proyecto y carecemos de tiempo porgue,
por lo general, nos toca realizar mas de una tarea. Es por ello que
las metodologias agiles se vuelven tan importantes para lograr
resultados de manera directa sin aplicar tanto recurso en etapas
de trabajo preparatorio, sino que se busca la llegada a la

aplicabilidad del proyecto en la mayor inmediatez posible.

Figura 1. Contexto de escasez de recursos
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Fuente: elaboracién propia.

Business Model Canvas y Lean Startup
Ahora nos adentremos en revisar las dos grandes metodologias
gue mencionamos en la introduccién: Business Model Canvas y

Lean Startup.

Business Model Canvas (BMC)

Fue creado por Alexander Osterwalder e Yves Pignheur, y es una
herramienta visual que permite representar en una sola hoja los
elementos clave de un modelo de negocio. Es simple, flexible y

extremadamente Util para emprendimientos digitales.



El Canvas se divide en 9 bloques que abarcan como la empresa

crea, entrega y captura valor.

Figura 2. Business Model Canvas
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Fuente: elaboracién propia con base en Osterwalder y Pigneur, 2011.

Analicemos los 9 bloques del Canvas.

Segmentos de clientes: ¢a quién servimos? —

Define los publicos objetivo, usuarios finales y compradores. En el
ambito digital, es clave segmentar por comportamiento, necesidades y



nivel de consciencia. A esta altura del curso, ya deberias tener en claro

gue no vamos a dejar de insistir en la importancia del publico.

Propuesta de valor: ;qué problema resolvemos? —

Incluye beneficios funcionales, emocionales y diferenciales. En modelos
digitales, suele combinar velocidad, conveniencia, personalizacion vy
disponibilidad 24/7.

Canales: ;coOmo entregamos valor? —

Pagina web, redes sociales, e-mail marketing, apps, marketplaces
[Mmercados electronicos], plataformas propias.

Relacién con los clientes: ¢cémo interactuamos con ellos? —

Atencion automatizada, comunidades, soporte humano, autoservicio,
chatbots, newsletters [boletines], etc.

Fuentes de ingresos: ;como gana dinero el negocio? -

Ventas directas, suscripcion, publicidad, comisiones, afiliados, cursos,

membresias, servicios, upselling [venta adicional], etc.

Recursos clave: ;qué necesitamos para operar? —



Tecnologia, marca, personal, contenidos, proveedores, datos,
herramientas.

Actividades clave: ¢qué debemos hacer si o si para entregar la propuesta —
de valor?

Produccion, desarrollo, marketing digital, captacion de leads [cliente
potencial], retencion, soporte técnico.

Aliados clave: ;con quién nos aliamos? —

Proveedores digitales, agencias, plataformas tecnoldgicas, partners
[socios] comerciales.

Estructura de costos: ¢en qué gastamos? —

Debemos contemplar todos los costos, tanto estructurales como
variables, y, sobre todo, prestar atencion a costos ocultos que podamos
pasar por alto.

¢Por qué el Canvas es ideal para emprendimientos
digitales?

» Permite visualizar el negocio completo en una sola

pagina.




Ayuda a tomar decisiones mas rapidas y coherentes.
Ordena la estrategia antes de ejecutar campanas.

Facilita comunicar el modelo a socios, inversores o
equipos.

Es ideal para iterar sin perder claridad.

Ayuda a identificar costos, riesgos y oportunidades.

En entornos digitales donde todo cambia rapido, un Canvas
actualizado vale mas que un plan de negocio tradicional de 80

paginas.

Lean Startup

Hablemos ahora de la metodologia de Lean Startup, creada por
Eric Ries. Es una filosofia para crear emprendimientos de forma
agil, reduciendo riesgos y basandose en el aprendizaje validado.
Su premisa central es simple: construir, medir, aprender (build-

measure-learn).

En lugar de desarrollar un producto completo durante meses (o
anos), Lean Startup propone lanzar versiones simples, medir

coOmo reaccionan los usuarios reales y mejorar con base en datos.



Analicemos los principios del Lean Startup

PRODUCTO MINIMO VIABLE (MVP): APRENDIZAJE VALIDADO:

Es la version mas simple de un producto que permite validar si los
clientes realmente lo quieren.

Landing page [pagina de aterrizaje] para validar demanda.

Prototipo navegable.

. Mockups [maquetas] + lista de espera.

Servicio manual que luego se automatiza.

Preventa de un curso antes de producirlo.

PRODUCTO MIiNIMO VIABLE (MVP): APRENDIZAJE VALIDADO:

Cada iteracion debe responder preguntas clave.
. ¢ Este problema existe?
« ¢Los usuarios lo consideran importante?

. ¢Estan dispuestos a pagar?



« ¢Este canal funciona?

. ¢Este mensaje convierte?

En pocas palabras, si no se valida con usuarios reales, es solo una

opinion.
® Ciclo build-measure-learn. Este proceso es el
corazon del Lean Startup.
e Build [construir]: crear algo simple vy
rapido.
e« Measure [medir]: analizar datos, feedback
[retroalimentacion], métricas de uso.
e Learn [aprender]: decidir si avanzar, ajustar
o pivotar.
® Pivotar o perseverar. Lean Startup obliga a

preguntarse lo siguiente.

e (Seguimos porque funciona?

e« ;O seguimos porgue nos cuesta admitir

gue no funciona?

« Pivotar no es fracasar, es ajustar para

encontrar un modelo sostenible.



Canvas + Lean Startup: una combinacion ideal para negocios
digitales

Cuando trabajamos con ambas en conjunto, nuestro proyecto se
vuelve mas poderoso, ya que el Business Model Canvas define el
modelo de negocio, mientras que Lean Startup permite probarlo,

corregirlo y escalarlo.

Por un lado, el Canvas formula hipdtesis y Lean Startup las valida;
el Canvas define la segmentacion y Lean Startup valida si es el
cliente correcto; el Canvas define propuesta de valor y Lean
Startup prueba si el cliente la entiende y la valora; el Canvas
identifica canales y Lean Startup descubre cuales convierten de
verdad y, finalmente, el Canvas disena fuentes de ingresos y Lean

Startup prueba si el cliente pagaria ese precio.

Propuesta de valor y validacion de ideas

En el mundo de los negocios digitales, las buenas ideas no
garantizan el éxito. Lo que realmente importa es si esas ideas
resuelven un problema real, si tienen un publico dispuesto a
pagar y si pueden convertirse en una propuesta de valor
diferenciada. Definir esa propuesta con claridad y validarla antes
de invertir tiempo y dinero es esencial para reducir riesgos y

aumentar la probabilidad de éxito del emprendimiento.



Propuesta de valor

La propuesta de valor es la razén por la cual un cliente deberia
elegir tu producto o servicio por encima del resto. Es el puente
entre lo que ofreces y lo que el cliente realmente necesita. No se
trata de listar caracteristicas técnicas, sino de expresar el

beneficio real que la persona obtiene.

Una propuesta de valor sélida responde tres preguntas clave.

e ¢Qué problema especifico resuelvo?
e ¢Por qué mi solucion es mejor o diferente?
e ¢Qué resultado concreto obtiene el cliente y

cOdmo se va a sentir con ese resultado?

En ese sentido, podemos decir que lo realmente importante son
las soluciones, beneficios y emociones que logramos extraer de

nuestros productos y servicios para ese cliente en particular.

Para formularla de manera efectiva, una propuesta de valor debe
tener ciertos elementos. Revisemos un ejemplo tomando este

MIisMOo Curso.

1. Beneficio principal. Por ejemplo: «<Aprende marketing digital

de forma agil y aplicable».



2. Problema que resuelve. Por ejemplo: «Muchos
emprendedores no saben por donde empezar a digitalizar

SUS NegocCios».

3.Diferenciales. Por ejemplo: «Clases desarrolladas por
especialistas, herramientas y modelos listos para aplicar y

acompanamiento de tu aprendizaje».

4. Prueba o evidencia: testimonios, casos reales, métricas,

resultados previos.

5.Claridad absoluta: sin frases vacias, sin copia genérica y sin

tecnicismos innecesarios.

Si la propuesta de valor no es clara, todo lo demas (marketing,
ventas, anuncios) se vuelve mas caro y menos efectivo. Dicho de
manera simple: si no tienes una propuesta de valor diferenciada
y bien trabajada, gastaras mas tiempo y esfuerzo para menos

resultados.

Validacién de ideas

Validar una idea significa probar si tiene mercado, demanda y
potencial real, utilizando experimentos rapidos. La validacion es
un antidoto contra el sesgo de «enamorarse» de la idea y de un
método para evitar invertir meses en un producto que nadie

quiere.



El objetivo es reemplazar suposiciones por datos reales. Para ello,

debemos validar tres elementos basicos.

EL PROBLEMA EL CLIENTE LA SOLUCION

¢ Existe de verdad?

¢A cuantas personas afecta?

;Lo consideran importante?

EL PROBLEMA EL CLIENTE LA SOLUCION

. ;Quién es?

cTiene disposicion a cambiar y pagar?

EL PROBLEMA EL CLIENTE LA SOLUCION

JTu propuesta resuelve efectivamente el problema?



« (Esmejor que lo que ya existe?

Como convertir una idea en proyecto

En los emprendimientos digitales, las ideas abundan. Lo escaso
es la capacidad de convertirlas en proyectos concretos,
accionables y sostenibles. Sincerandonos por un mMmomento,
icuantas veces se te ocurrio una idea brillante, pero nunca la
ejecutaste?, ;cuantos negocios que luego triunfaron alguna vez
se te ocurrieron antes de que existan, pero no hiciste nada para
hacerlos realidad? Lo bueno es que no eres el Unico al que le
sucedidé. Transformar una idea en un proyecto real implica
ordenarla, validarla, planificarla y ejecutarla con foco. Este
proceso permite pasar de la intuicion a la accion, reduciendo la

incertidumbre y aumentando la probabilidad de éxito.

. De la idea al concepto: primero hay que clarificar lo que
quieres crear. El primer paso no es producir, disefilar o

programar. Es definir con precision qué propone la idea.
o ¢Qué problema resuelve?
o ¢Para quién lo resuelve?
o ¢Qué necesidad real existe?
o ¢Qué alternativas existen hoy?

o ¢Qué oportunidad identificas en el mercado?



o ¢La solucidon es digital, hibrida o fisica?

. Convertir la idea en hipodtesis del negocio. Toda idea debe
transformarse en un conjunto de hipoétesis que luego puedan

validarse. Ese paso convierte la inspiracion en estructura.

Hipotesis de cliente: «Nuestro cliente ideal es...».

[e]

o Hipodtesis de problema: «Este problema es relevante

porque...».

o Hipotesis de solucion: «Creemos que esta funcionalidad

resuelve...».

o Hipotesis de valor: «Los usuarios estaran dispuestos a

pagar si...».

o Hipotesis de canales: «Llegaremos a este segmento

mediante...».

. Bajar la idea al modelo de negocio. Una vez formulada la idea,
se ordena dentro de un modelo concreto. Aqui entra el
Canvas, que permite transformar la idea en una propuesta

coherente y completa. Recuerda lo siguiente.

Segmentos de clientes.

[}

Propuesta de valor.

[o]

[e]

Canales.

[e]

Relacién con clientes.



Fuentes de ingresos.

o]

Actividades clave.

[e]

Recursos clave.

[e]

Socios clave.

[}

Costos.

o

. Validar rapido antes de invertir. Una idea se vuelve un
proyecto cuando se valida. Este es el paso que separa lo

«fantasioso» de lo viable.

o Landing page con formulario.

[o]

Lista de espera.

[e]

Campanas pequehfas de interés (prueba de humo).

Entrevistas con usuarios reales.

[}

(o]

MVP (producto minimo viable) manual o prototipos.

o

Preventa o reserva anticipada.

« Construir el MVP. Una vez validada la idea, se crea la version
mas simple y funcional que permita entregar valor
rapidamente. La clave es construir lo suficiente para

aprender, No para impresionar.
o Version limitada de una app.

o Curso basico en formato piloto.



o Servicio realizado de forma manual.
o Pagina de membresia con pocos contenidos.
o Chatbot o automatizacidon minima.

« Armar un plan de accion: del MVP al proyecto. Con el MVP
funcionando, es momento de estructurar el proyecto

completo.

Objetivo general del proyecto.

o

[e]

Metas especificas medibles.

Tareas clave y responsables.

[}

[o]

Recursos necesarios (tiempo, herramientas, presupuesto).

[e]

Cronograma por etapas.

Riesgos y supuestos.

]

Métricas de éxito.

[o]

. Disenar el ecosistema digital del proyecto. Para que un

proyecto digital funcione, necesita un stack basico.

o]

Sitio web o landing.

CRM o0 base de datos.

[e]

E-mail marketing/WhatsApp.

[e]

Automatizaciones minimas.

[}

o

Redes sociales y canales de adquisicion.



o Analitica para medir trafico y conversion.

. Ejecutar, medir, aprender y ajustar. Una idea recién se
convierte en proyecto cuando entra en operacion real a partir

de los siguientes puntos.

Costo por lead.

[e]

Tasa de conversion.

[}

o

Interaccion de usuarios.

[e]

Feedback cualitativo.

[}

Revenue inicial.

Tasa de retencidn.

[o]

. Escalar: convertir el proyecto en negocio. Cuando el proyecto

demuestra traccion, se puede escalar de la siguiente manera.

o Automatizar procesos.

[e]

Optimizar campanas.

[e]

Ampliar la oferta de productos.

o]

Buscar nuevos segmentos.

[e]

Integrar herramientas mas robustas.

[e]

Establecer alianzas estratégicas.



Convertir una idea en un proyecto es un proceso
estructurado. Comienza con claridad, continua con

validacion, se apoya en un MVP funcional y se

transforma en un proyecto sélido a través de
planificaciéon, ejecucion y medicion. Los
emprendimientos digitales exitosos no nacen de ideas
perfectas: nacen de procesos disciplinados que
convierten buenas ideas en realidades sostenibles.

CONTINUAR
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Unidad 2. Checklist para comenzar tu marca o
proyecto digital

iCuanto hemos leido, estudiado y aprendido! Pero todavia nos
gueda un poco Mas, que es quizas lo mas desafiante, pero,
esperamos también, lo mas motivante. Comenzar el proyecto, tu
marca. Esto podra ocurrir ya sea que lo hagas como un
emprendimiento, un negocio, una startup o a través de tu propia
marca personal como Iindependiente o como intrapreneur
[intraemprendedor], poniendo tu talento al servicio de una
empresa ya establecida. Si bien lo veremos desde un proyecto
digital en el contenido que sigue, debemos decir que es aplicable
para todos los casos mencionados anteriormente en esta misma

introduccioén.

Identidad, branding [gestion de marcal] y
presencia digital

Antes de lanzar un proyecto digital, es fundamental establecer
una identidad coherente, un branding sélido y una presencia

digital clara. Estos elementos funcionan como los cimientos de la



marca: definen como te ve el mundo, qué promete tu proyecto y

qué experiencia recibe el usuario cuando interactua contigo.

Construir una identidad no se trata solo de elegir colores o
disenar un logo. Se trata de decidir cobmo quieres que te
perciban, qué valores quieres transmitir y qué diferencia real
ofreceras. El branding traduce esa identidad en elementos
visuales, verbales y experienciales. La presencia digital es la
manifestacion concreta de todo eso en canales, plataformas y

contenidos.
Identidad: quién eres y qué representas. La identidad es la

esencia del proyecto. Define el propdsito, el estilo, la personalidad

y los valores que guiaran todas las decisiones futuras.

Figura 3. La identidad en branding

LA ESENCIA DEL BRANDING:
ESTRUCTURA DE UNA MARCA SOLIDA

Una mancs luere 50 ConEinye cuands tidos omios slementos
eithn alineadon y 38 COMURICAN ConSmlentements,



Fuente: elaboracién propia.

Repasemos la imagen anterior.

® Propdsito: ¢ por qué existe tu marca?, ;qué

cambio busca generar?

® Vision: ;qué querés que logre en el futuro?

® Mision: ;como lo vas a lograr en el dia a dia?

® Valores: principios que guian tu forma de
trabajar.

° Personalidad: Tono, estilo, caracter (amigable,
técnico, inspirador, disruptivo, simple,
prémium).

° Promesa de marca: el compromiso central con
el cliente.

Verifiquemos algunas preguntas que ayudan a definir la
identidad.



¢Qué quiero que el cliente sienta cuando interactuda con

mi marca?

¢Qué palabras describen como quiero que me perciban?

¢Qué valores nunca negociaria en mi proyecto?

¢ Qué experiencias quiero ofrecer y cudles no?



Una identidad soélida genera coherencia y guia todas las

decisiones: visuales, comunicacionales y comerciales.

Por su parte, el branding nos muestra como se ve, cOmo suenay
como se experimenta la marca. El branding es la traduccion de la
identidad en simbolos, mensajes y experiencias. Es como la

marca toma forma de manera visual y verbal.

Componentes del branding (Barrionuevo, 2025).

Identidad visual. _

Las siguientes piezas deben ser coherentes entre siy reconocibles.
. Logo o isotipo.

Paleta de colores.

Tipografias.
. Estilo de imagenes.

lconografia.

Elementos graficos (patrones, formas, fondos).



Identidad verbal. _

Define como habla la marca. Una identidad verbal clara facilita
reconocer la marca incluso sin verla. Lo vemos en los siguientes
elementos.

. Tonoy estilo.

Manera de dirigirse al publico.

Palabras clave y conceptos recurrentes.

Frases o slogans.

Identidad experiencial. —

Cada punto de contacto debe transmitir el mismo ADN. Como vive el
usuario la marca, segun lo siguiente.

- Navegacion del sitio.

. Atencion al cliente.

. Packaging (si aplica).

. Mensajes automatizados.
« Proceso de compra.

. Postventa.



Figura 4. Checklist practico para definir
identidad + branding + presencia digital

CHECKLIST PRACTICO
PARA DEFINIR IDENTIDAD +

BRANDING + PRESENCIA DIGITAL

IDENTIDAD

Propaosito

Vision

Mision

Valores
Personalidad
Promesa de marca

v
v
v
v
v
v

BRANDING

Logo e isotipo
Paleta de colores
Tipografias

Estilo visual
y templates

Tono de voz
Mensajes clave
Storytelling basico

Manual minimo
de marca

CLLS S8«

PRESENCIA
DIGITAL

v Dominio comprado

v Sitio web o landing
funcional

v/ Redes sociales
configuradas

v Foto de perfil y
portadas coherentes

+/ Bio optimizada
y clara

v/ Pixel / Analytics
instalados

v/ WhatsApp Business
configurado

+/ Gmail o correo
profesional

v/ SEO béasico

v/ Primer plan de
contenidos

Fuente: elaboracién propia con base en Barrionuevo, 2025.

Estrategia de lanzamiento y primeros pasos



Una vez que la marca, la identidad y la presencia digital estan
definidas, llega el momento de lanzar nuestro proyecto al
mercado. El lanzamiento es una etapa decisiva: es el puente
entre la planificacion y la realidad, entre la idea y sus primeros
clientes. Un lanzamiento bien ejecutado permite validar la
propuesta, comenzar a atraer audiencia, generar traccion inicial y
sentar las bases del crecimiento futuro. Aqui es donde ademas
sentiremos el vértigo y la adrenalina de estar efectivamente en el

«estadio» jugandonos el partido por los puntos.

Este proceso no requiere grandes presupuestos, pero si claridad,

orden y una secuencia inteligente de pasos.

Nuestra estrategia de lanzamiento es el plan que define cémo
presentaremos nuestra marca, producto o servicio al mercado,
con qué mensajes, en qué canales y con qué acciones iniciales.

Una estrategia de lanzamiento efectiva debe realizar lo siguiente.



° Reduce la incertidumbre.

® Genera los primeros leads o ventas.

® Asegura coherencia en la comunicacion.

® Organiza esfuerzos y recursos.

® Permite medir resultados desde el dia uno.

Primeros pasos del lanzamiento

Comenzamos con un prelanzamiento. El objetivo es activar

curiosidad y construir audiencia antes de «salir oficialmenten».

. Generar expectativa («algo nuevo llega», «estamos creando

algo para...»).
. Compartir el problema que vamos a resolver.
. Mostrar el detras de escena del proyecto.
. Hacer encuestas y preguntas para involucrar a la audiencia.
. Crear una lista de espera o comunidad inicial.

. Conectar con referentes o «kmicroinfluencerss.

Llega el dia del lanzamiento: el objetivo es generar impacto,

alcance y primeras conversiones a través de lo siguiente.



. Publicacion oficial en redes.

« E-mail a la lista de espera.

. Reels o video explicando la propuesta.

. Presentacion clara del beneficio principal.

. Llamado a la accion directo: «reserva», «inscribetey,

«escribemen», «descargan».

. Activacion de la oferta de lanzamiento.

Ya pasd nuestro dia clave, y necesitamos generar traccion
durante la semana del lanzamiento. El objetivo es transformar el
interés inicial en leads y ventas reales con los siguientes

elementos.

Series de contenido explicando cada parte del proyecto.

Testimonios iniciales (si existen).

Casos o ejemplos reales.

Responder dudas y objeciones.

Lives o directos para interactuar.

Publicidad de bajo presupuesto para amplificar visibilidad.

Paso la voragine inicial, y ahora empezamos a establecernos en el
ritmo de seguimiento postlanzamiento. La clave es no soltar el

proyecto justo después del lanzamiento, sino realizar lo siguiente.



Analizar métricas basicas (trafico, leads, conversiones).

Ajustar mensaje o contenido segun resultados.

. Implementar mejoras inmediatas (landing, textos, checkouts

[salidas], procesos).

Preparar contenido educativo para sostener el interés.

Una estrategia de lanzamiento no se trata de ruido, sino de
direccion. Lanzar bien significa preparar, anticipar, simplificar
procesos y comunicar de manera clara. Cuando el lanzamiento
esta bien disenado, el proyecto empieza con orden, con feedback
real y con las primeras senales de validacion. Es el primer gran

paso para construir un negocio digital sélido y escalable.

Métricas iniciales y aprendizaje validado

En los primeros pasos de nuestro emprendimiento digital, medir no es
opcional: es indispensable. Las métricas iniciales permiten comprobar si el
lanzamiento esta en la direccidn correcta, si la propuesta de valor resuena
con la audiencia y si las acciones de marketing realmente generan traccion.
Pero medir no alcanza: hay que aprender y ajustar. Ese proceso de mejora
continua se conoce como aprendizaje validado, un pilar del enfoque Lean

Startup.



En esta etapa, cada dato es una sefal. Cada numero ayuda a tomar
decisiones mas inteligentes, evitar errores costosos y refinar el camino hacia

un Mmodelo sostenible.
Medir nos sirve para tomar decisiones; si No tenemos un iNSUMo para esas
decisiones, nuestros esfuerzos de medicidon serdn en vano. Medir desde el

primer dia permite lo siguiente.

Validar si existe interés real por la propuesta.

. Entender si el mensaje es claro.

Identificar qué canales funcionan y cuales no.

Detectar puntos de friccion en el proceso.

. Tomar decisiones basadas en evidencia, no en intuiciones.

lterar mas rapido y con menos riesgo.

Las métricas no son un reporte: son una herramienta estratégica para

aprender y mejorar.

Tabla 1. Tipos de métricas

Tipo de Objetivo

métrica




Métricas de
trafico (visitasy

alcance).

Métricas de
atencidén/interés

(engagement).

Permiten
saber si el
proyecto
estd siendo

visto.

Miden si el
contenido
despierta

interés real.

- Visitas a la landing

O sitio web.

- Alcance en redes

sociales.

- Impresiones de

anuncios.

- Origen del trafico

(organico, redes,
ads [anuncios],
directo).

e Me gusta,

comentarios,

guardados.
e Clics en enlaces.

e Reproducciones

de video.

e Tiempo de
permanencia en

la pagina.

Entender si el

mensaje esta

llegando
suficientes

personas.

Saber si
mensaje
relevante
para

publico.

a

el

es

el



Métricas de
conversion
(primeros leads

O ventas).

Son
esenciales
para validar
la propuesta

de valor.

e Scroll depth

[profundidad de
desplazamiento]
(ué tan abajo

llega la gente).

Formularios

completados.

Mensajes
recibidos
(WhatsApp,
Instagram, e-

mail).

Tasa de
conversion en

landing.

Ventas iniciales

O preventas.

Registros en

lista de espera.

Confirmar si
la audiencia
esta

dispuesta a
avanzar en el

proceso.



Métricas de

coste.

Métricas
cualitativas

(feedback real).

Ayudan a
evaluar si el
lanzamiento
es

sostenible.

En etapa
inicial, estas
métricas

valen oro.

e Reservas de

consultoria o)

demo.

Costo por lead

(CPL).

Costo por clic

(CPQ).

Costo por

adquisicion

(CPA).

Costo por
resultado en
campanas.

Comentarios o
mensajes  con

dudas.

Feedback
directo de

usuarios.

Comprobar si

el modelo
tiene
viabilidad

econdmica.

Descubrir
insights
[perspectivas]
que los
nUmeros no

muestran.



« Objeciones

recurrentes.

e Testimonios

iniciales.

e Informacién
sobre
necesidades no

cubiertas.

Fuente: elaboracién propia con base en Barrionuevo, 2025.

Las métricas iniciales son la brujula de nuestro proyecto

digital. Permiten saber si el camino es el correcto o si

estamos perdidos navegando a la deriva. El aprendizaje
validado es el método que transforma esos datos en
decisiones inteligentes. Juntos, forman un sistema que
evita pérdidas de tiempo, guia las mejoras y acelera el
crecimiento del emprendimiento. Lanzar es importante,
pero medir y aprender es lo que convierte a un proyecto
en un negocio sostenible.

Errores frecuentes y aprendizajes clave



Emprender en el mundo digital es un proceso lleno de
oportunidades, creatividad y crecimiento, pero también de
errores comunes que, si no se detectan a tiempo, pueden frenar
el proyecto o incluso hacerlo fracasar. Entender estos errores y
extraer aprendizajes de ellos permite anticiparse, mejorar mas
rapido y construir una marca digital mucho mas solida desde el

inicio.
A continuacion, se presentan los errores mas habituales al

comenzar un proyecto digital y los aprendizajes clave para

evitarlos.

Tabla 2. Errores y aprendizajes

Aprendizaje clave

Enfocarse en la estética de La identidad visual es
la identidad visual antes importante, pero la propuesta
que en la propuesta de de valor es el corazén del
valor. negocio. Primero se define
qué problema resuelves vy
para quién; después el logo, la

paletay el estilo.

Lanzar un producto, servicio  Validar temprano ahorra

o) Curso sin haberlo  tiempo y dinero. Las



examinado con usuarios

reales.

Tratar de estar en todas las

redes, probar todas las

herramientas \Y lanzar
multiples  productos  al

mismo tiempo.

No instalar herramientas de
medicion desde el inicio,
como Pixel, y Analytics, sin
CRM y sin forma de rastrear
conversiones.

modelos sin

Copiar

adaptarlos al propio publico.

Querer resultados

inmediatos.

opiniones no validan; las

acciones Si (formularios
completados, clics, preventas,

compras reales).

Foco en un canal principal,
una estrategia simple y una
oferta clara. Mejor poco y bien

gue muchoy mal.

Lo que no se mide, no se

mejora.

La estrategia debe partir del

cliente real, no de lo que

hacen otros.

Tu audiencia es tu guia.

Un emprendimiento digital

necesita tiempo, consistencia

y ajustes.



Subestimar la importancia

del contenido.

No entender a fondo al

cliente ideal.

No armar un proceso de

ventas desde el dia uno.

Elegir herramientas

excesivamente complejas.

El crecimiento es una curva,

No un evento.

El contenido es el motor de la

visibilidad y de la conversion.

Mensajes claros + frecuencia
+ formatos adecuados =

resultados.

Cuanto mas clara es la
segmentacion, mas fuerte es

el mensaje.

Definir bien a la audiencia
permite vender mejor y mas

rapido.

Un buen proceso de ventas es
simple: captacion, primer

contacto, seguimiento, cierre.

Sin proceso, se pierden

oportunidades.

La herramienta correcta es la

qgue puedes manejar. Escala



Falta de coherencia en la

Mmarca.

No tener un ciclo de
aprendizaje validado.
Muchos emprendedores

repiten errores porgue no
analizan sus métricas ni

ajustan en base a ellas.

No comunicar el detras de
escena. Creer que solo hay
gue publicar el producto

final, cuando el proceso

también genera conexion.

la complejidad a medida que
crece el negocio.
La coherencia  construye

confianza.

Una identidad clara y estable
es mas poderosa que una

identidad «perfectan.

Cada semana deberia incluir
un proceso de toma de

decisiones: medir, analizar,

ajustar, mejorar.

Ese ciclo es el que convierte
un proyecto en un negocio

sostenible.

Mostrar el proceso humano,
los avances y los desafios
genera cercania y construye

comunidad.



No cuidar al primer cliente.  Brindar una experiencia
El primer cliente es el mas  excelente desde el inicio es
importante, porque traera una forma de marketing en si
feedback, testimonios y  misma.

recomendaciones.

Fuente: elaboracién propia con base en Barrionuevo, 2025.

Los errores en los emprendimientos digitales son, antes que
nada, inevitables, pero si los tomamos como oportunidad de
aprendizaje, son un Insumo necesario. La clave esta en
detectarlos rapido, aprender de ellos y ajustar. Los
emprendedores que logran avanzar mas lejos no son los que
nunca fallan, sino los que fallan barato, fallan temprano y
aprenden rapido. Con esta mirada, cada error se convierte en un

paso hacia una versidon mas solida y eficiente del proyecto.

CONTINUAR
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