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< <Las Canarias como ejemplo de estudio para explicar

los diferentes tipos de inversion >>LV



CAPITULO 1: LA ZONA
GEOGRAFICA COMO PUNTO DE
INICIO EN UN ESTUDIO

Las Islas Canarias sirven como un ejemplo perfecto para
explicar la conveniencia de invertir en viviendas y negocios
en los afo hacia el 2025, en lugar de adoptar politicas de
inversion diferentes, ya que estamos a las puertas de una
recesion econdmica. Este momento se presenta como la
ocasion idonea para planificar una inversion a largo plazo.

Vamos a tomar como ejemplo esta zona geografica,
destacando su flexibilidad y abarcando todos los casos mas
tipicos por tipo de inversion. Examinaremos en detalle Las
Palmas, una ciudad moderna y uno de los centros urbanos
espafoles donde el mercado inmobiliario ha estado activo
a lo largo del tiempo, incluso antes, durante y después de la
crisis inmobiliaria de 2009. Se espera que esta tendencia
continle, incluso ante la nueva crisis que se avecina en
2023.

Las Palmas, conocida por su clima, no siempre soleado
debido a fendmenos climaticos como la "panza de burro" o
la "Calima", crea un microclima que ofrece temperaturas
moderadas. Aunque a menudo nublado, no es
excesivamente ventoso, con lluvias escasas y un clima
suave, lo que le ha valido a Gran Canaria el apodo de la
"isla de la eterna primavera". Este contexto climatico



particular ha atraido a millones de turistas, pero también ha
establecido a Las Palmas como un destino de inversion
preferido, especialmente entre los residentes.

La diversidad de personas en la isla y sus razones para
residir alli contribuyen a la variabilidad de las inversiones
inmobiliarias, dirigidas a un publico final muy diverso.

Hasta este punto, hemos diferenciado las inversiones en el
mercado residencial de las inversiones comerciales. En un
proximo libro, "El inversor inmobiliario, para principiantes”,
se proporcionaran anexos especificos sobre los diferentes
tipos de inversion residencial, centrandonos en las
propiedades que se rentabilizaran a corto y largo plazo en
esta area de estudio.

En este capitulo, nos concentraremos en el analisis y la
descripcion de la red de inversiones comerciales, utilizando
Las Palmas como ejemplo. Exploraremos los diversos tipos
de inversiones en propiedades comerciales y luego
investigaremos la oportunidad de invertir, en qué producto
y como optimizar mejor la disponibilidad econdmica.
Siempre es importante recordar la maxima econdmica

n

valida en cualquier momento o fase del mercado: "el
verdadero inversor es aquel que compra barato y vende a
un precio que optimiza los ingresos". Sin embargo, en el
ambito de las inversiones comerciales, esta maxima se

invierte a veces.



En bienes raices comerciales, no se trata solo de entender el
momento adecuado para comprar y vender, sino que el
verdadero discriminante de éxito es la posicion. La
geolocalizacion de la propiedad comercial predomina en
las posibilidades de éxito o fracaso de un negocio. En los
proximos capitulos, se explicara claramente que solo hay
"tres cosas" que cuentan: "Posicidn, posicion y posicion".
Esto se aplica tanto a la localizacibn como al
posicionamiento en el mercado. Analizaremos las
propiedades comerciales desde esta perspectiva esencial,
aprendiendo a distinguir las mas rentables y mejor
posicionadas, y reconociendo las inversiones inseguras y las
actividades con baja tasa de éxito debido a la falta de
cumplimiento de ciertos requisitos.

Esto implica entender la importancia del clima, incluso en
zonas turisticas. ;Difieren las condiciones si hay un periodo
de verano que dura un semestre o solo un trimestre? ;Y en
las montafas, en comparacion con las ciudades? Por
ejemplo, en estaciones de esqui, la variacién econdmica
puede ser significativa segun la temporada y las
condiciones de nieve.

En las ciudades, aunque el clima puede ser menos
determinante, hay consideraciones importantes, como la
migracion estacional durante los meses de verano, que
tienden a dejar algunas areas mas vacias. En cualquier caso,



el clima sigue siendo un factor de reflexion, siempre
consecuencia del lugar o la posicion.

El andlisis de propiedades comerciales se basara en esta
regla esencial, buscando distinguir aquellas mas flexibles y
mejor posicionadas que permitan actividades ganadoras y
competitivas. Al mismo tiempo, se aprendera a identificar
inversiones inseguras y actividades con baja tasa de éxito
debido a la falta de cumplimiento de ciertos requisitos.

Este enfoque en la posicion como factor clave para el éxito
en bienes raices comerciales subraya la importancia de
comprender el mercado desde una perspectiva geografica y
econdmica. La inversion inteligente en propiedades
comerciales no solo implica el momento adecuado para
comprar y vender, sino también la eleccion estratégica de la
ubicacién para garantizar el éxito del negocio.
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< <La cafeteria es uno de los ejemplos mas poderosos,
extendidos y explicitos de las actividades comerciales
realizadas en propiedades comerciales medianas y
pequenas>> LV
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CAPITULO 2: ALIMENTOS Y
BEBIDAS - NEGOCIOS Y
ENTRETENIMIENTO

QUE ES UNA ACTIVIDAD COMERCIAL

Hemos hablado durante nuestro tema de la parte de bienes
raices comerciales, especialmente desde el punto de vista
de la inversion en la propiedad. Sin embargo, hay una parte
no secundaria adjunta a esta rama que se ocupa mas
especificamente de lo que se puede hacer dentro de estas
propiedades, es decir, las actividades comerciales. Las
actividades comerciales son practicamente "el inquilino que
paga el alquiler de las propiedades comerciales”, es decir,
las empresas que gestionan el contenido dentro de una
propiedad.

En esta tipologia, entre las actividades mas conocidas se
encuentran sin duda los bares, restaurantes, hoteles y
lugares de entretenimiento. Estan entre las actividades de
"mediana y pequefia empresa”. Por ejemplo, en areas mas
grandes  podemos  encontrar  supermercados =/
hipermercados o, en tamafos mas pequefios, podemos
pensar en un estudio profesional o en la tipica tienda de
venta al por menor. Hablando de tamafo, me refiero ahora
mismo a la extensibon media en metros que puede
contemplar una actividad de esos sectores. En cambio, el
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"tamafio" a nivel de empresa o la generacién de flujos
monetarios es diferente.

En ese caso, la extensién no siempre es indicativa, ya que
intervienen otro tipo de factores que nos explican si una
actividad puede ser mas o menos rentable y, por lo tanto,
definen su tamafio en términos econdmicos. El inversor
mas comun, y en todo caso una buena parte del mercado
para quienes hacen negocios en actividades comerciales,
suele dirigir su atenciéon hacia el sector de la restauracion, o
"food & beverage" y del entretenimiento, que es el mas
comercial. Y muy extendido: probablemente el mas
importante de todos los ejercicios. En nuestro analisis,
aproximandonos por defecto, nos centraremos mas en este
tipo de sector, aunque las reglas generales que luego
esbozaremos se aplican a menudo un poco a todos los
negocios sin distincion.

QUIEN ES EL INDIVIDUO QUE DESARROLLA
UNA ACTIVIDAD COMERCIAL

Normalmente hay dos temas cuando se trata de
propiedades comerciales: primero el duefio de Ia
propiedad, que dependiendo de la importancia de la
inversion puede ser un pequefio comerciante de alguna
tienda, en lugar de un magnate con un potencial
considerable o empresas profesionales que se ocupan de la
construccion o de las inversiones comerciales.
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El segundo tema que aparece, que es un poco el
protagonista de esta parte del libro, es el inquilino, que
puede ser, igualmente, un pequefio comerciante, mas que
un acaudalado restaurador con varios puntos de venta
(pensemos en las franquicias), hasta las grandes empresas o
magnates que gestionan grandes cadenas hoteleras y
supermercados, por ejemplo. Hemos hablado de dos
temas, resumiendo, propietario del inmueble y arrendatario,
porque sobre todo en los pequefios negocios los dos
lugares son casi siempre distintos.

Sin embargo, muchas veces coinciden, ya sea porque el
gerente del negocio ha "crecido tanto" que ha podido
comprar el inmueble donde realiza la misma (o en muchos
casos varios inmuebles para replicar y escalar su modelo de
negocio), o, mirandolo desde otro punto de vista, porque
"las grandes empresas han pensado (ademas de construir)
en delegar: una parte de su capital y de sus recursos
humanos en este caso se dedicara exclusivamente a la
gestion y administracion directa de sus empresas, en los
mismos inmuebles que poseen". En estos casos,
obviamente, no estamos ya se habla de dos temas, pero el
tema es practicamente el mismo y econdémica y
financieramente tiene un sentido l6gico de facil intuicién.

Por un lado, reducir los costos, porque si lo miramos por el

lado de los negocios, es completamente distinto pasar de
pagar un alquiler (disponible), a pagar la cuota de una
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hipoteca, por ejemplo, para comprar una casa propia. Asi
que visto desde el lado de la empresa, el paso de comprar
una propiedad para llevarla a cabo es casi siempre positivo,
cuando la posicion es abiertamente favorable, porque
"aligera el balance" repartido en varios afos con la
depreciacion y un sentido completo, es decir, la adecuacion
del circulo, a la vida empresarial.

Visto en cambio desde el punto de vista del magnate que,
por ejemplo, construye un gran hotel (y luego, en lugar de
confiarlo a un inquilino en la gestion, decide crear su
propio directorio para administrarlo personalmente), es una
eleccion que perfila la intencion de no basar su inversién en
una perspectiva pasiva (cobrar el alquiler sin hacer ninguna
otra accién), sino de tomar el camino de una nueva
inversion sobre la inversién y asumir el riesgo de crear su
propio negocio: si es rentable, evidentemente se
beneficiara del volumen de negocio generado.

En este Ultimo caso, es evidente que es necesario tener una
fuerza econdmica considerable para asumir un doble riesgo
O un compromiso economico tan exigente; también es
necesario contar con competencias muy arraigadas en el
entorno de la empresa que se va a organizar, porque el
éxito de toda la inversion global depende del resultado. De
hecho, si la actividad no fuera rentable, no solo se
produciria una pérdida de ingresos (por alquileres pasivos),
sino que habria muchos otros problemas en el balance: en
ese caso la Unica salida seria recurrir a la gestién de un
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tercero que realizara la misma actividad de forma rentable,
y que permitiera al magnate volver a tener ingresos
positivos, a través del mero alquiler de la propiedad. En el
mejor de los casos, también existe la hipdtesis de que <<el
pez gordo se encuentra con uno aun mas grande >> que
quiere comprar tanto el negocio como la propiedad. Si por
el contrario, ninguna de las dos hipotesis de la estrategia
de salida descrita anteriormente se produce, nuestro
magnate comenzaria a tener problemas econdmicos
importantes.

QUE ES LO QUE LLEGA A GENERAR UNA
ACTIVIDAD COMERCIAL

Como empresario, puedo afirmar con seguridad que
emprender la creacion de una empresa constituye uno de
los desafios mas arriesgados en todas las categorias
empresariales. Este  proceso implica desembolsos
significativos, requiere conocimientos avanzados y la
asistencia de profesionales y empleados. Ademas, es
necesario adivinar el lugar, el momento y el sistema
adecuado para superar a la competencia, entre otras
consideraciones; y para complicar ain mas la situacion, un
empresario puede ejecutarlo de manera perfecta, pero la
posibilidad de "extraflas coyunturas astrales" persiste. Asi,
las cosas pueden no funcionar de la misma manera, fallar o,
incluso si funcionan, no dar los resultados deseados,
resultando insuficientes para amortizar la "inversion".

16



Efectivamente, hablamos de una inversion: invertir tiempo,
dinero y recursos en una empresa. Si todo va bien, se
amortizan los gastos, se pagan salarios y honorarios, y al
final del afo se obtiene un capital; la finalidad es
practicamente cubrir los gastos y tener ganancias minimas,
gue aumentan con el valor de la marca u organizacién (para
luego, eventualmente, revenderla y obtener mayores
ganancias).

Pero, ;qué ocurre si las cosas van mal? Si, por ejemplo, en
2020 nos vemos obligados a cerrar nuestra empresa
durante tres meses debido al Covid-19, jseguira siendo
rentable el negocio que alguna vez lo fue o sobrevivira? A
pesar de que el virus ha sido perjudicial para la economia,
esta prospera con altibajos, enfrentando crisis inmobiliarias,
financieras y de diversos tipos. Estos se denominan riesgos,
y un inversor debe tener en cuenta que existen. Nadie
podria haber imaginado una pandemia mundial que
realmente frenara o bloqueara la economia de cientos de
paises en el mundo. Pero ha llegado, al igual que guerras
pasadas y futuras, y muchos otros desastres. Sin embargo,
las actividades econdmicas siempre han continuado
existiendo porque hay personas emprendedoras que
calculan todo, incluso la posibilidad de que las cosas salgan
mal. Asi, entienden que "hoy se gana y mafana se pierde”,
como en un largo campeonato de futbol, donde tal vez un
equipo comienza menos favorecido, pero luego se recupera
y gana. Y si no gana, tendra otra oportunidad de
experimentar otra aventura, otro campeonato.
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La cuestion fundamental radica en realizar las cosas a
medida, bien planificadas y, sobre todo, no dejarlas al azar.
Muchas personas, cuando se sienten cansadas de su
trabajo actual, repentinamente un dia despiertan con la
ingenuidad de creer que son grandes chefs o los principales
inversores del mundo en cualquier campo comercial.
Invierten todos sus ahorros en actividades irregulares y, a
menudo, se encuentran con falta de liquidez, porque "un
empresario no se inventa" de hoy para mafana. Estos son
simplemente intentos precipitados, sin légica y destinados
al fracaso, reconocibles por un ojo experto debido a la
forma en que se establecen. En conclusion, la creacién y
gestion exitosa de una empresa requieren una planificacion
cuidadosa y la capacidad de adaptarse a las circunstancias
cambiantes del mercado.

LO QUE NECESITAS SABER PARA
ESTABLECER UN NUEVO NEGOCIO

Insisto en que el primer requisito crucial es comprender
a fondo el negocio que se va a emprender. A menudo,
observo empresas pequefias 0 autobnomas que operan en
circunstancias fortuitas o con una organizacién deficiente.
Esta falta de enfoque no solo resulta en pérdida de ahorros,
sino que también puede convertirse en un bumeran
afectando la calidad de vida, la autoestima y, por supuesto,
los ahorros, ya que la empresa tiene altas probabilidades de
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colapsar. El primer paso es ser un experto en el campo y un
apasionado, comprendiendo cada detalle del mismo.

El segundo requisito es poseer ahorros o liquidez

suficiente para emprender. Se establece como regla
basica: "Si una empresa requiere una inversion de 100,
asegurate de tener 150 o0 200", ya que las reservas son
fundamentales para afrontar periodos negativos,
fluctuaciones del mercado o eventos inesperados,
manteniendo la empresa a flote. Comprar un activo con un
costo igual al capital disponible es imprudente y podria
conducir a la pérdida total.

Otros Requisitos Clave:

« Revisar Regulaciones Actuales: Es crucial contactar
con el municipio de residencia para obtener los
permisos necesarios mediante la asesoria técnica.
Definir criterios y normas, comprender lo que se
puede y no se puede hacer, es esencial para evitar
errores irreparables y para tener una comprension
clara de costos y proyectos.

« Licencias: Adquirir licencias principales y accesorias
necesarias para realizar una actividad regular.
Trabajar sin licencia puede ser rentable a corto plazo,
pero conlleva riesgos legales y no es sostenible a
largo plazo, especialmente durante la reventa. Se
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deben distinguir las licencias segun el tipo de
actividad, cumpliendo con requisitos y normativas
municipales.

Saber Como: Este es el "arte de saber hacerlo". Es
un conocimiento experto adquirido a través de la
profesion o mediante la compra, y junto con la
licencia y el fondo de comercio, determina el valor
de una actividad. La calidad y singularidad del
conocimiento, como la receta de la mejor pizza o
helado, pueden ser secretos comerciales que afiaden
un valor significativo al negocio. Este saber hacer es
crucial para destacar y mantenerse en la
competencia.

Fondo Comercial: El fondo comercial, como
mencionamos anteriormente, merece una
explicacion detallada. No solo es necesario iniciar un
nuevo negocio, sino que también es esencial
desarrollarlo a lo largo de la vida de la empresa.
Cuando hablamos del volumen de negocios, nos
referimos a los "verdaderos clientes que respaldan
un negocio’, expresados en numeros a través del
volumen de ingresos netos que estos clientes
generan. El fondo comercial puede ser tanto real,
representado por el balance y el volumen de
negocios en un afo natural, como potencial, es decir,
la capacidad de la empresa para expandirse y
mejorar. Es crucial entender que el fondo comercial
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real se paga (y, a veces, se salda) durante la compra
de un negocio, mientras que el potencial es
comparable a "un par de zapatos elegantes
reservados solo para una boda": sabes que esta ahiy
que tiene valor, pero nunca puedes estar seguro de
cuando podrias usarlo. La adquisicion de nuevos
clientes es una posibilidad, pero también existe la
amenaza de perder a los antiguos si no se gestiona
adecuadamente.

Requisitos de nicho para Crear una Empresa: Una
vez que se han examinado estos aspectos
prioritarios, los requisitos para crear una empresa
dependen de la naturaleza de la actividad que se va
a llevar a cabo. Algunos negocios requeriran
maquinaria y equipo técnico, mientras que otros
también necesitaran mobiliario y todo lo relacionado

con la presentacion "al publico". Durante la
evaluacion de una actividad, un aspecto importante
a considerar es la maquinaria y el equipo técnico, ya
que rara vez se desvalorizan, al menos en el sentido
estricto, debido a su capacidad para ser
desmontados, trasladados y utilizados en otro lugar,
o incluso vendidos por separado a empresas

similares.
Estrategia para Aumentar el Valor de la Marca:

Otro aspecto a tener en cuenta es la estrategia de
invertir tiempo y recursos para aumentar el valor de
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una marca o nombre comercial. Para empresas
recién creadas, construir una imagen y reputacion en
su sector es esencial. En el caso de la venta de
actividades, la marca se convierte en parte de la
negociacion, atribuyéndole un valor especifico que
debe cuantificarse. Al iniciar un negocio y no siendo
propietario de la propiedad, encontrar un contrato
de alquiler con el vendedor es imperativo. Este
contrato se establecera sobre varios aflos para
permitir al empresario amortizar los costos. En el
caso de una empresa solida, ambas partes se
benefician, ya que el propietario garantiza una renta
vitalicia, utilizable incluso durante la financiacion de
otra iniciativa, y el inversor tiene el tiempo necesario
para recuperar su capital y obtener beneficios.

QUE ES LO QUE HACE QUE UNA ACTIVIDAD SEA
GANADORA

"Posicion, posicion, posicion”: es necesario repetirlo hasta
cansarse, sobre todo porque, por una légica de precios
equivocada, a menudo se intenta ahorrar a costa de lo
fundamental, socavando la inversién desde la base. Un
componente crucial es la imagen, que abarca la marca y el
atractivo estratégico y estético de la tienda (trataremos este
tema en detalle en el segundo apéndice).
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Aqui, resumimos los tres pilares fundamentales de una

empresa:

1.

Producto: No hay actividad rentable sin un producto
solido que supere a la competencia, ya sea un bien
fisico (como la fabricacion de helados) o una
experiencia emocional (como las comedias). El
producto debe tener siempre la mejor relacién
calidad-precio, siguiendo las leyes de oferta vy
demanda del lugar. La banalidad, la escasez de
calidad o el precio fuera de la logica del mercado
pueden hundir a cualquier empresa, por lo que en la
fase de planificacion, son estrategias vitales que
deben definirse a largo plazo.

Servicio: Aunque ofrezcamos el mejor producto y
tengamos poca competencia, la falta de servicio
puede afectar las ventas. Para optimizar el potencial
de una empresa, se requiere una fuerte capacidad
organizativa. Gestionar el personal adecuadamente,
en numero y calidad, permite replicar el producto de
manera gradual y sistematica. No solo se trata de
expresar una produccion Unica, sino de repetirla
eficientemente, utilizando personal y recursos para
generar cifras sostenibles en el tiempo, a través de
normas de calidad efectivas y satisfactorias que
mejoren el producto.
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3. Planificacién: Aunque tengamos el mejor producto y
servicio, si nos dormimos en los laureles, otros
pueden superarnos. La durabilidad de la empresa a
lo largo del tiempo es esencial. Debe haber politicas
a corto plazo para adquirir liquidez, pero pensar "a
largo plazo" es crucial. Antes de obtener ganancias
netas, hay que ser capaz de durar el mayor tiempo
posible, cubriendo los gastos de inversion. Esto
puede lograrse con ganancias graduales a lo largo
del tiempo o con la reventa de la actividad que
cubra los gastos y produzca un beneficio. En la
planificacion, es esencial destacar dos aspectos: las
elecciones estratégicas y el analisis de la
competencia. Ambos son a largo plazo y deben
aplicarse durante la fase de planificacion de la
inversion. Las elecciones estratégicas son decisiones
basadas en la experiencia y habilidades para estudiar
y clasificar aspectos cruciales en la planificacion,
como la localizacién. Por ejemplo, cuando hablamos
de "posicidn, posicion, posicién”, nos referimos a
geo-localizaciones de primera calidad, tanto
geograficamente como en el posicionamiento de
marketing.

En este contexto, hablar de localizacion implica
preguntarse: "Nuestra tienda esta geograficamente
posicionada correctamente en el centro de la ciudad;
incluso tiene una marca exitosa y se habla mucho de
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nosotros en las redes sociales. ;Por qué no
obtenemos los resultados deseados?"

LOCALIZACION Y COMPETENCIA EN LOS NEGOCIOS

Localizacion:

La eleccion de la localizacidbn no es una garantia Unica de
éxito. A menudo, la légica del precio lleva a decisiones
impulsadas por el ahorro, resultando en tiendas que,
aunque no estan exactamente en el centro, pretenden estar.
Distinguir entre el centro y el "verdadero centro" es crucial.
Empresarios inexpertos a veces creen que su ubicacion es
perfecta, pero una inspeccion revela ilusiones. Determinar
un area central va mas alla de trazar un circulo en un mapa.
La evaluacion tridimensional, considerando factores fisicos
y organizativos, es esencial. Tiendas contiguas pueden
tener rentabilidades diferentes, influidas por detalles como
esquinas, escaparates, terrazas, o asientos. Un analisis
profundo durante la fase de disefio es crucial, ya que
corregir una mala ubicacién después de la apertura es
desafiante.

Competencia:

Nunca subestimamos a los competidores, ya que pueden
cambiar su papel en cualquier momento. Pueden vender el
negocio o intentar copiarnos, afectando nuestros
beneficios. Evaluar la competencia antes de emprender es
esencial. La "explotacion de la competencia” es un
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fenédmeno a menudo subestimado. Se puede observar en
grandes ciudades con antiguos mercados reconvertidos en
centros de ocio. La competencia en un mismo lugar, como
hipermercados, puede convertirse en una fortaleza. La
comodidad y variedad atraen a los clientes. Trabajar en
estos mercados requiere atencion a la calidad y precios
competitivos. La diferenciacion es clave, especialmente en
campos saturados. Los modelos de franquicia son
competitivos pero deben diferenciarse.  Gestionar
correctamente la ubicacion y publicidad es crucial, ya que la
mala imagen del area puede afectar la percepcion de la
tienda, dificultando atraer a la clientela.

RIESGO DE NEGOCIO

Hemos mencionado la posibilidad de que las cosas no
vayan en la direccién correcta. Cada tipo de actividad
asume un riesgo empresarial diferente, determinado por el
calculo virtual del volumen de capital empleado, el periodo
econdmico y el tipo de producto o servicio. No se puede
atribuir el mismo riesgo empresarial a un restaurante
familiar que opera en su propiedad en comparacién con un
hotel que tal vez busca una concesién para gestionar
durante ciertos anos.

Hay empresas de alto riesgo y de menor riesgo. Las de alto
riesgo son aquellas que siguen tendencias y pueden
enfrentar problemas si trabajan fuera del contexto. Otras
actividades arriesgadas son las que tienen una
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reglamentacion muy estricta o una licencia no
completamente definida. Las regulaciones cambian con el
tiempo y aquellos sin garantias pueden sufrir problemas
burocraticos o cambios por razones econdmicas o
urbanisticas. Incluso las empresas de nueva creacién son de
alto riesgo, ya que un producto innovador puede
convertirse en un éxito especulativo o fracasar.

Sin embargo, existen "caballos de trabajo” o "evergreen"
que han sido probados a lo largo de los afios y son
rentables. Tomemos el ejemplo del mercado inmobiliario
residencial, comparando un alquiler a largo plazo de un
apartamento con un "alquiler de vacaciones". El primero es
menos productivo pero tiene costos mas bajos y un riesgo
practicamente minimo, siendo un activo de refugio en
comparacion con el segundo, de riesgo alto.

COSTOS, INGRESOS, GANANCIAS

Esta seccion constituye una breve leccion de economia
basica. Los costos incluyen todos los gastos necesarios para
llevar a cabo un negocio, desde compras y maquinaria
hasta personal y otros. A menudo, olvidamos considerar el
tiempo, uno de los costos mas subestimados. Propongo
incluir "el costo del tiempo en los estados financieros de las
empresas”, revelando la productividad real de la
organizacion. El tiempo perdido y el capital invertido en
una actividad empresarial representan su costo, indicando
su valor si se invirtiera en otra iniciativa o incluso en no
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hacer nada, una moderna interpretacion del costo de
oportunidad.

Frecuentemente, nos centramos tanto en el trabajo que,
por la ansiedad de ganar 100, perdemos 150. Un analisis
matematico puede revelar que quizas, para una vida plena,
una cifra inferior a la que teniamos inicialmente seria
suficiente, evitando riesgos empresariales innecesarios. Asi
que, cuando estés solo frente al espejo con un boligrafo y
un bloc de notas, considera que todo debe figurar como
gastos, ya que, al dejar de lado ciertos aspectos, a menudo
secundarios, estos componen las cuentas y suelen ser
positivos, incluso cuando no lo parecen.

Los ingresos, aunque producidos por la empresa, son
"falsos amigos", especialmente en el comercio minorista.
Pueden dar la impresion de solidez financiera, pero son un
dato parcial. No podemos gastar todo lo que recaudamos.
Los ingresos se destinan a cubrir gastos, reinvertir y, en
Ultima instancia, obtener beneficios. No hay liquido
disponible, y una mala gestion de los ingresos puede
socavar la solidez de una actividad comercial. Ante esto,
solo hay dos caminos: reinvertir para aumentar el volumen
de negocios y mejorar la relacién coste-ingresos, o recortar
costos, a veces necesario para evitar compras innecesarias.
Sin embargo, cuando se llega "al hueso", tocarlo puede
socavar el correcto funcionamiento de la empresa.
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Finalmente, las ganancias son el resultado positivo de un
trabajo realizado de manera rentable. Si no hay ganancias,
el camino se vuelve cuesta arriba, a menos que estemos en
una fase de recesiéon fisiolégica o hayamos iniciado o
reinvertido. Estos factores econdmicos deben considerarse
siempre desde una perspectiva de mediano y largo plazo,
para lo cual existen los estados financieros, resimenes por
periodo de ejercicio de las acciones realizadas por una
empresa. Jamas debemos confundir los ingresos con las
ganancias, recordando que, por ejemplo, si un bar cobra
1000 euros al dia, el operador no tiene 1000 euros para
gastar, sino que ha ganado el excedente después de cubrir
gastos como personal, servicios, impuestos y muchos otros.
En ocasiones, al hacer este calculo, nos damos cuenta de
que el riesgo puede no valer la pena.
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< <Tanto la reestructuracion como la reorganizacion de
las empresas tienen reglas y balances bien definidos> >
Lv



CAPITULO 3: RENOVACION
TOTAL VS POSIBILIDAD DE
REDISENAR

DIFERENCIA ENTRE LA REESTRUCTURACION Y
LA REORGANIZACION

El inversionista de una empresa suele ser una persona con
experiencia en el sector, o en su defecto, se une a alguien
que aporta este valor esencial. Lamentablemente, cada vez
hay mas personas que se reinventan sin experiencia, e
incluso con recursos por debajo del nivel minimo exigido,
aventurandose en empresas que luego no pueden llevar a
cabo. Esto sucede principalmente por falta de fondos,
cambios en el mercado o carencia de experiencia y
planificacion. Tomando el ejemplo del sector de la
restauracion, uno de los errores mas comunes es que,
ademas de rehacerse como restauradores, algunos se
consideran grandes arquitectos, disefiadores de interiores o
incluso expertos en marketing. Esto suele resultar en
consecuencias econdmicas desfavorables, y el error
subyacente es siempre el mismo: la politica de ahorro.

Ya hemos sefialado en el ambito inmobiliario comercial que
"quien mas gasta, gasta mejor". Esta perspectiva de
inversion implica que al comprar algo de valor, ingresamos
a la competencia equipados con un Ferrari en lugar de un
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pequefo automovil. Si bien la l6gica del ahorro puede
respaldarse en el ambito residencial debido a su flexibilidad
y a tener un usuario mas estandar, comun y numeroso, en
el ambito comercial, durante la compra o planificacion, no

podemos quedarnos "a la espera”. No podemos hacer
elecciones de ubicaciones secundarias, aceptar defectos
estructurales  evidentes, ni cualquier factor que
potencialmente penalice nuestra iniciativa, ya que las
pérdidas serian incalculables y el futuro estaria

inevitablemente en juego.

Por lo tanto, la seleccion de la propiedad es crucial,
considerando todos los factores discutidos anteriormente
en relacion con el negocio potencialmente rentable. En
caso de duda entre posiciones, siempre es aconsejable
contactar a un profesional del sector para evaluar las
diferentes posibilidades y ventajas de una zona sobre otra.
Una vez elegido el lugar, avanzamos a una segunda fase
crucial: qué poner en la tienda seleccionada. En diferentes
situaciones, evaluaremos si la tienda requiere un cambio
radical que afecte a las instalaciones y la estructura, o si
solo necesita una reprogramacion superficial, interviniendo
solo en el aspecto visible para el publico.

En restauracién, esta intervencién especifica se llama "bar-
staging”, la version comercial del home-staging de las
casas, pero con una diferencia considerable. Lo que quiero
decir con "bar-staging"” no se limita al aspecto estético, sino
que también incluye una evaluacion programatica de la
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inversion y la rentabilidad que se espera. Aqui estamos
tratando algo mucho mas profundo, ya que la eleccion de
colores, la disposicion de una habitacidén, la
comercializacion, o la disposicién de los muebles y recursos
pueden influir directamente en el aumento de los ingresos
de la empresa.

Imagina a un principiante que decora un bar recién
adquirido con colores planos, tono sobre tono, o incluso
peor, colores que no combinan en absoluto. Sin considerar
las numerosas decisiones relacionadas con la disposicion,
materiales, maquinaria, luces y decoraciones, se encontrara
con un bar de apariencia aburrida, mondtona y cursi, que
ciertamente no da la bienvenida adecuada y da la
impresiéon de poca profesionalidad. Ahora, piensa en
cuantas veces ese mismo bar fue vendido posteriormente a
un empresario experimentado que, con pequefios O
grandes cambios, lo convirti6 en una mina de oro.
Evidentemente, la ubicacién no era tan mala, pero las
elecciones iniciales del primer inversor fueron erréneas.

En resumen, aquellos con verdadera experiencia y
competencia pueden intentar compensarla y dedicarse a
actividades que no son completamente suyas, pero en la
mayoria de los casos, es fundamental apoyarse en un
profesional del sector para evitar errores comunes y, sobre
todo, para caracterizar y montar adecuadamente la tienda.
Por ejemplo, todos los supermercados cuentan con equipos
dedicados a estudiar, optimizar y proponer nuevos
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espacios, colores y situaciones. Cambian las estanterias
basandose en un razonamiento econdmico; quizas ciertos
productos se venden mas si se colocan en la parte inferior
que en la superior. Si las personas que trabajan en ciertos
niveles pagan "buen dinero" por lo que puede parecer
absurdo para la mayoria, ;por qué un inversor novel que
comienza con bienes raices comerciales decide arriesgarse
sin experiencia, organizando y decorando su propio punto
de venta al azar o segun su légica personal? Esta
perspectiva puede ser valida al comprar una casa privada
para vivir, pero en lo "comercial', no podemos razonar
segun gustos, sino segun ventas.

Asi que podemos definir la reestructuracion o puesta en
marcha de una propiedad comercial como necesaria o vital
para caracterizar su actividad y optimizar los ingresos. Pero,
jcuando utilizar una técnica en lugar de la otra? Esto varia
segun la actividad mas que la ubicacion y la necesidad de
preparar el local segun la ley y las normas de seguridad. En
general, se puede decir que cuando hay un cambio de
licencia o actividad, ya sea por motivos legales,
oportunidad o actualizacion de la propiedad, se realiza una
reestructuracion integral, quizas negociando con el
propietario que aun debe dar su consentimiento. El
concepto de puesta en marcha de una tienda, a pesar de su
nombre, es aplicable a cualquier actividad comercial en la
que se continde con el mismo tipo de licencia y no se
requiera ningun cambio técnico segun la legislacion.
Simplemente se busca dar una imagen e importancia
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renovada a la tienda para mostrar que las cosas han
cambiado y expresar una revalorizacion economica, con
mejoras en las entradas. Hacemos hincapié en la
importancia de evitar el autoservicio, ya que suele dar lugar
a tiendas andnimas basadas en la légica del ahorro, poco
funcionales a la hora de trabajar y replicar el producto de
una manera rentable. Si bien al comprar una casa era
crucial evaluar el estado de conservacion, en las
propiedades comerciales comienza a ser secundario, ya que
se asume que se distorsionaran o arreglaran. Por ello,
tienden a comercializarse propiedades rusticas o acabadas
pero completamente diafanas, con instalaciones estandares
adaptables a la mayoria de las empresas comerciales.

PASOS PARA UNA REESTRUCTURACION
INTEGRAL

Ya hemos observado que el primer paso es un analisis
exhaustivo del estado de la propiedad, no basado en
criterios estéticos, sino en las actualizaciones necesarias a lo
largo del tiempo para las instalaciones segun la ley.

A continuacion, se presentan los pasos mas significativos de
una reestructuracion integral. El orden de estos pasos no es
secundario en absoluto, ya que muchos inexpertos en este
sector tienden a comenzar por la mitad o al final, lo que
puede resultar en un aumento considerable de tiempo y
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costos, poniendo en riesgo el trabajo previo y el resultado

final.

1.

Revisar las regulaciones actuales: Con la asistencia
de un profesional, es crucial ponerse en contacto
con el municipio de residencia para solicitar los
permisos necesarios. A través del asesoramiento
técnico, se definen los criterios y normas, tanto a
nivel de ingenieria estructural como de plantas. Este
enfoque es esencial para evitar errores irreparables,
trabajar con autorizacion y tener claridad en
términos de costos y proyecto. Se recomienda una
inspeccion para todos los técnicos involucrados,
como arquitectos, maestros de obra, electricistas y
fontaneros.

Estudiar la nueva distribucion de los espacios: En
consonancia con el proyecto, es crucial primero
definir la ubicacién de los espacios técnicos, como
bafios y cocinas, antes de concentrarse en areas
principales como salones, terrazas o espacios de
ocio. La clara definicion de estos espacios es vital
antes de comenzar el trabajo, ya que cualquier error
descubierto tardiamente puede ser dificil o costoso
de resolver.

Es fundamental prestar atencién a la politica local,

especialmente en la entrada y la distribucion teorica
de los puntos de produccion. La entrada sirve como
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la tarjeta de presentacién de una tienda y debe ser
grande, atractiva y de facil acceso. Ademas, es
esencial dirigir al cliente hacia lo mas atractivo e
importante. Los espacios de produccién, después de
los espacios técnicos, son cruciales y determinan el
éxito de la venta. Por ejemplo, en un bar, la ubicacién
del mostrador y la cocina es de vital importancia, ya
que influye en la légica y el tipo de bares que se
construiran. Un experto no solo considerara criterios
estéticos, sino también la  consistencia y
funcionalidad para aumentar las ganancias.

Demolicion: Esta etapa, la primera fase activa de la
obra, implica la proteccién o retirada de muebles y
partes que se desean conservar. Es fundamental
despejar la zona para facilitar el trabajo y poder
intervenir facilmente en la remocion de puertas,
accesorios o demolicién de paredes. La proteccion
de elementos como el suelo de madera es esencial
para evitar dafios durante la demolicion. A diferencia
de las propiedades residenciales, las propiedades
comerciales a menudo prefieren grandes espacios
vacios para evitar demoliciones y pasar directamente
a la reorganizacion de los espacios con divisiones
internas.

Construccion de nuevos muros: << Si esta

planeado, habra una redistribucion de la superficie
con nuevas paredes que definiran el nuevo tamafio
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de las habitaciones. Dependiendo de los usos, se
pueden construir con bloques, madera o la opcion
mas econoOmica y extendida con el mejor resultado
estético: la placa de yeso, debidamente aislada >>.
En este caso, la eleccion de la distribucién y las
separaciones en una propiedad comercial no es
trivial; debe respetar ciertas l6gicas de amplitud y
disefio para dar a los usuarios la sensacion de
espacio. La preferencia por espacios diafanos es
comun, aunque en ciertas actividades la separacion
de ambientes mas intimos puede ser una eleccidon
estilistica y econdmica importante. Por ejemplo, una
sala reservada e intima en un restaurante o rincones
exclusivos en discotecas ofrecen servicios exclusivos
con costos de gestion mas altos y precios
diferenciados para los clientes.

Electricista y fontanero: << Contactar con el
electricista y el fontanero, quienes, con la asistencia
de un trabajador, deberan "reducir" paredes y suelos
y canalizar sus tuberias. Ambos técnicos prepararan
las instalaciones segun la ley y el proyecto, utilizando
materiales adecuados y trazando sus instalaciones
desde el punto de mando hasta la central. El
electricista discutira la configuracién y
acondicionamiento de la casa para determinar la
potencia necesaria y adaptar un cuadro eléctrico
autorizado. Ambos propondran puntos ideales de
agua y luz, pero el usuario también debe dar su
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opinién segun sus necesidades. La principal
diferencia con la propiedad residencial es que los
sistemas comerciales a menudo estan "expuestos",
ya que esto reduce los costos y se ajusta a una
estética industrial que hoy es aceptada.

Carpintero, instalador, alicatador, ingeniero de
gas, carpintero: << Llamar a trabajadores
capacitados para obras que no dafen, incluso si
continlas trabajando en la casa. Barreras, escaleras,
adornos, falso techo, azulejos de bafo y cocina, y
pisos solo si no son delicados. De ser asi, se espera
que la mayoria de las obras hayan terminado antes
de abordar estos aspectos, o que se protejan y
envuelvan para evitar danos. Al elegir un suelo
flotante, que se superpone al existente, debe
instalarse antes de las puertas para evitar problemas
de altura. Cambiar puertas y ventanas se deja para el
final por razones de seguridad. Los accesorios,
paredes y puertas se terminan con zbcalos o
decoraciones relativos que protegen los materiales y
ocultan cualquier defecto de corte o instalacion >>.

Pintor: << Normalmente, es el Ultimo en llegar,
encargandose de corregir defectos menores,
cubriéndolos primero con blanco y luego aportando
personalidad con colores. Deberia pintar antes del
montaje de muebles y, una vez montados, dedicarse
al color. Sin embargo, si esto no es posible, puede
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completarse mas tarde. A diferencia de las
propiedades residenciales, aqui el pintor debe ser
mas un artista que un intérprete. Manteniendo
estandares de calidad, colabora con el inversor y el
disefiador para encontrar soluciones cromaticas que
reflejen la identidad de la empresa y se alineen con
la estrategia de marketing. Debe ser eficiente y
trabajar en colaboracion para lograr un aspecto
general que sea decisivo para la intervencion.

Muebles, luces y decoraciones: por ultimo, pero no
menos importante, nos encontramos con la parte
divertida pero no secundaria de embellecer el lugar.
Muchas personas a menudo lo hacen
"fortuitamente”, mezclando estilos, colores y
materiales de manera inconsistente, arruinando algo
que se pensaba y que tenia un costo importante. El
estudio detallado es esencial en las viviendas, y en
las instalaciones es fundamental.

LUCES: Deben tener en cuenta, sobre todo, el
consumo, al igual que toda la maquinaria con la que
abastecemos el local. Esto es crucial para empresas
con muchos horarios de apertura. Afortunadamente,
la tecnologia ofrece una amplia variedad de luces de
nedn o LED, con gran ahorro de energia y soluciones
estéticas y de colores. En general, es necesario
reflexionar sobre las luces «calidas o frias,
dependiendo del tipo de trabajo que se vaya a
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realizar. Las luces frias suelen ser mas brillantes y
resaltan los defectos de la habitacion, mientras que
las luces calidas se utilizan mas para las actividades
nocturnas, ya que también afectan al ambiente de la
tienda.

MOBILIARIO: El mobiliario de una tienda abarca todo
lo visible para el publico, desde asientos y espacios
de ocio hasta entradas y areas de servicio publico
como expositores o mostradores de atencién al
cliente. Todos estos espacios visibles deben estar
dispuestos de manera funcional para permitir el
correcto desarrollo de la actividad y respetar un
cierto gusto estético. En algunos estilos de industria,
la maquinaria se integra a veces en el concepto de
propiedad comercial como parte del mobiliario.
Piensa en los grandes vacios en supermercados o
tiendas, marcando un estilo con sistemas expuestos.
Incluso en restaurantes, hay zonas de cocina
"abiertas"”, transformando el espacio técnico en un
area visible.

DECORACIONES: Estos elementos accesorios dan
personalidad y singularidad a una tienda, ya sean
muebles, luces particulares, pinturas, estatuas,
jarrones u otros detalles. Deben ser armoniosos,
equilibrados y consistentes para crear una atractiva
escenografia. La decoracion excesiva puede resultar
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perjudicial, ya que todo debe tener una forma
armoniosa y destacar con la importancia adecuada.

El exterior: Es el Unico elemento que puede ser
independiente del resto y tener un valor no consecuente.
Puede ser reformado mas tarde o en un espacio de tiempo
diferente. Segun las caracteristicas técnicas de la casa, es
necesario intervenir en tejados, fachadas, jardines, entradas
y otras areas. Este tipo de intervencion requiere una
revision amplia, mas relacionada con la arquitectura. El
exterior de un local comercial debe llamar la atencion e
incluir un letrero distintivo con el nombre y logotipos de la
empresa, asi como una indicacion clara del tipo de
producto o servicio ofrecido.

Ya hemos hablado de la importancia de la entrada, que
caracteriza la continuidad entre el exterior y el interior.
También es recomendable tener espacios accesorios fuera
de la tienda, explotados segun la actividad. Un aspecto casi
esencial de una propiedad comercial es la facilidad de
estacionamiento. Aunque algunas propiedades estan en
zonas peatonales, tener un aparcamiento privado, anexo a
la tienda, es un punto fuerte que puede determinar su
éxito. Piensa en las "compras semanales" y la necesidad de
aparcamiento para clientes que desean cargar sus compras.
Lo mismo se aplica a restaurantes de comida rapida, cuyo
modelo se basa en la comodidad de las personas.
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..El caso mas sencillo es el de las "compras semanales".
;Qué supermercado tendria éxito sin aparcamiento? ;Como
podrian los clientes llevar sus compras si no hubiera
posibilidad para aparcar en la inmediatez?

Otro caso importante es el de un restaurante de comida
rapida: si aspira a hacer grandes numeros, no puede ser
ubicado en ausencia de un aparcamiento o una zona
peatonal (con un alto trafico) porque su modelo se basa
especialmente en la comodidad de las personas. Estos
ejemplos subrayan la importancia del estacionamiento vy
cdmo puede afectar el éxito de un negocio, siendo un
aspecto crucial a considerar al planificar una propiedad
comercial.

BAR-STAGING (RENOVAR EL CONCEPTO)

Desde una perspectiva general, definimos el redisefio de un
bar como una "intervencidn menos agresiva" que una
renovacion total, aunque igualmente eficaz. En efecto, no se
trata tanto de realizar una renovacién invasiva, sino mas
bien de enfocar mejor la actividad mediante una
reconsideracion empresarial, seguida de un cambio
escenografico o de mobiliario, colores, luces y quizas la
reorganizacion de los principales puntos de atencion al
publico.
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Esta intervencidon debe respetar las reglas de estilo y
equilibrio que solo un profesional o alguien muy
experimentado puede proporcionar. Con frecuencia, el
enfoque del hazlo-tu-mismo influye en inversores
inexpertos, quienes, en muchos casos, no siguen criterios
l6gicos y recrean ambientes carentes de personalidad y
consistencia. Es un poco como tomar fotos en una boda: a
pesar de los avances tecnolégicos en los ultimos afios, se
sigue pagando a un profesional por grandes cantidades
porque se inmortalizan momentos irrepetibles. Al ser
irrepetible, nadie querria cometer un error, sabiendo que
podrian haber cientos de tomas de notable calidad en
comparacion con las docenas que podria hacer un
aficionado.

Asi como un fotdgrafo profesional tiene la formacion para
encuadrar adecuadamente un sujeto, agregar detalles,
utilizar técnicas de iluminacién para acentuar atmosferas y
organizar espacios para destacar sujetos, la intervencion de
remodelacion en el escenario de un bar es similar. Cuando
se realiza profesionalmente, puede hacer brillar una tienda
de manera extraordinaria, algo que es claramente
perceptible en comparacion con enfoques de hazlo-tu-
mismo.

Hay un paso mas que distingue un trabajo profesional en
este campo: la aplicacién de un cambio que refleja la
rentabilidad de la empresa. Tomemos el mostrador como
ejemplo para resaltar cuanto este elemento podria influir en
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la rentabilidad y en la geografia y disposicion de la tienda.
El mostrador es quizas el rasgo mas distintivo de este tipo
de establecimiento y siempre debe estar situado en un
primer plano, complementado por el mostrador trasero
donde se suelen colocar botellas o vasos o usarlo como
decoracion.

La decision de la ubicacién del mostrador, ya sea en la parte
inferior, al principio, frontalmente o lateralmente en una
tienda rectangular, puede tener repercusiones significativas
en la rentabilidad. Decidir sobre la ubicacion podria ser
vital, ya que afectaria directamente la cantidad de ventas. Es
crucial evitar decisiones como "un mostrador cerca de los
bafos", donde podrian surgir olores desagradables, o
demasiado lejos de la cocina, lo que implica mas personal y
menos control.

La eleccién de poner o no taburetes también determina el
tipo de clientela. El hacerlo uno mismo en estos casos
podria ser vital, ya que a menudo se tiende a pensar solo
en el sentido estético y no en la practicidad del trabajo o la
rentabilidad de la tienda. Otros criterios, como el color o los
materiales del mostrador, deben evaluarse no solo
estéticamente, sino también en términos de costo vy
durabilidad, ya que son elementos clave en la actividad.

Podriamos seguir discutiendo cada detalle de wun

mostrador, mesas, sillas, entrepisos, habitaciones separadas,
cocina abierta o cerrada, servicio clasico, autoservicio,
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servicio de mesa con espectaculo, entrada de un cierto tipo
en lugar de otro, terraza, luces, decoraciones, etc. Cada
elemento puede afectar el volumen de ventas, la facilidad
de llevar a cabo las tareas y la atractividad del lugar.

Al fin y al cabo, la practicidad, un excelente resultado
estético y la optimizacion de los ingresos a través de la
organizacion de los espacios son fundamentales para el
establecimiento de un bar. Es crucial considerar cada
eleccion, ya que en un local comercial, cada eleccion se
refleja directamente en el volumen de ventas. Puede hacer
las tareas mas o menos faciles de llevar a cabo, o puede
hacer un lugar mas o menos agradable y atractivo. Esto no
quiere decir que un bar perfectamente establecido funcione
necesariamente, ya que también entran en juego factores
personales y de gestion de los distintos empresarios. Sin
embargo, establecerlo incorrectamente es como empezar
con un handicap en una carrera de obstaculos. La
practicidad afiadida a un excelente resultado estético y la
optimizacion de los ingresos a través de la organizacion de
los espacios es lo que he llamado el establecimiento de un
bar.

El inversor novato a menudo se centra Unicamente en la
estética, y en muchos casos, carece de la competencia
necesaria para desarrollar y ejecutar estas ideas
correctamente. Esto suele resultar en espacios mondtonos,
estandar y poco funcionales. Un ejemplo claro es la antigua
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practica de colocar cocinas de restaurantes en almacenes
subterraneos o pisos superiores para aumentar el nUmero
de mesas. Aunque el espacio es esencial, esta solucion
conlleva inconvenientes y consecuencias significativas,
como la necesidad de mas personal o la instalacion de
montacargas, sin abordar la falta de practicidad y
ralentizando el servicio.

En un espacio comercial, nada deberia dejarse al azar,
incluso los detalles aparentemente insignificantes. El
mobiliario y la decoracion son fundamentales. jAlguna vez
has entrado en un lugar que parecia atractivo pero te
sentiste fuera de lugar una vez dentro? Esto es comun
cuando un empresario inexperto abusa del "hagalo usted
mismo" y luego, al ver resultados insatisfactorios, comienza
a cambiar elementos de manera desordenada, resultando
en una mezcla no homogénea de objetos sin conexién.

Este enfoque erroneo refleja la falta de comprensién de que
la creacion de un espacio comercial no es solo cuestion de
estética. Cada error afecta el trabajo y las entradas,
especialmente en un entorno empresarial con multiples
riesgos e variables. Contratar a expertos, como
profesionales en la puesta en marcha de bares o
especialistas en remodelacién de locales comerciales, es
esencial. La experiencia no solo debe abarcar el disefio
estético, sino también el conocimiento del tipo de negocio
y habilidades en marketing comercial.
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Grandes empresas y franquicias cuentan con equipos
dedicados para disefar y amueblar tiendas, manteniendo la
coherencia estética y estructural. Para empresas mas
pequeias, resolver el problema de la decoracién implica
una combinacion de directrices del propietario, la
intervencion de un arquitecto o decorador y, en ausencia
de vision de futuro, confiar en la experiencia de un tercero
especializado en ductilidad y funcionalidad organizativa.

Es esencial reconocer que la creacion de un espacio
comercial no puede reducirse simplemente a una cuestion
estética. Cada error tiene un impacto directo en la
efectividad del trabajo y en los ingresos generados. En un
entorno empresarial, ya de por si lleno de riesgos vy
variables, afadir  problemas innecesarios  parece
contraproducente. Es por ello que contar con expertos en la
puesta en marcha de bares o profesionales especializados
en la remodelacién de locales comerciales resulta crucial.

En mi caso, por ejemplo, tengo todas las habilidades y
experiencia necesarias para abordar proyectos de este tipo,
gracias a mi trayectoria profesional centrada en la
restauracion y los locales de ocio. Sin embargo, reconoceria
mis limitaciones al enfrentarme a un supermercado, ya que
careceria del conocimiento especifico necesario para
optimizar ese tipo de negocio.

Las grandes empresas y franquicias destacan por contar

con equipos especializados que se encargan de disefar y
amueblar tiendas, asegurandose de mantener la coherencia
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estética y estructural. Para empresas mas pequefas,
abordar el desafio de la decoracion implica una
combinacién de directrices del propietario, la intervencion
de arquitectos o decoradores, y, en ausencia de vision a
largo plazo, confiar en terceros especializados en ductilidad
y funcionalidad organizativa.

INVERSIONES A ESCALA

En el ambito de las inversiones comerciales, la experiencia
del inversor desempefia un papel clave. Algunos inversores
sin experiencia pueden hallarse en terreno desconocido,
mientras que otros empresarios altamente capacitados
logran expandir sus negocios rapidamente. En este
contexto, la franquicia emerge como un sistema intuitivo
para replicar el éxito de un establecimiento en diversos
lugares, constituyendo el método mas sencillo para ampliar
una inversion comercial. Este enfoque se evidencia en
sectores como las cadenas hoteleras, que tras establecer un
modelo exitoso en un lugar, optan por emularlo en otras
ubicaciones  estratégicas, minimizando riesgos vy
consolidando su presencia en el mercado.

Asimismo, al considerar la expansiéon de un negocio, es
crucial analizar las implicaciones fiscales. Los primeros dos
ahos de una actividad suelen caracterizarse por pérdidas
debido a los costos iniciales, la resistencia del mercado y la
amortizacion de la inversion. A pesar de estas dificultades
iniciales, una vez superadas, la empresa puede alcanzar el
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punto de equilibrio y generar beneficios. En este punto,
surge la cuestion de como manejar los impuestos, ya que
los empresarios, en general, buscan minimizar esta carga
fiscal. La reinversién en la misma actividad o la inversién en
otro negocio son opciones viables para reducir los
impuestos de manera legal, al poner la nueva operacion a
"costo" y disminuir los beneficios en los estados financieros.

Este enfoque no solo es una estrategia fiscal inteligente,
sino que también fomenta la actividad empresarial y
contribuye al crecimiento econdmico. Las instituciones
permiten estas operaciones al reconocer los beneficios que
generan, como la creacion de empleo y la generacion de
actividad econdmica adicional. El sistema esta disefiado
para respaldar la actividad empresarial de manera positiva,
promoviendo la prosperidad econdmica.

No obstante, existe otra estrategia comercial que no
implica replicar modelos exitosos, sino diferenciarse en el
mercado. Este enfoque busca controlar todo un sector, mas
que diversificar riesgos, y se ilustra con ejemplos de marcas
famosas que producen productos diferentes a sus
productos originales. Por ejemplo, Yamaha, conocida por
sus motocicletas, también fabrica motores para barcos,
diversificando sus operaciones y diferenciando sus
productos. Este método permite una ampliacion del
negocio al diversificar la oferta y atraer a nuevos
segmentos del mercado. En el ambito de las propiedades
comerciales, esta estrategia se puede comparar con la
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paradoja de un propietario de una cafeteria exitosa que, en
lugar de abrir una cafeteria idéntica, decide aventurarse en
un restaurante de negocios, expandiendo su presencia en el
mercado y captando a una clientela con capacidades
econdmicas superiores.

La capacidad de expansién de una empresa en el ambito
comercial es ilimitada, siempre y cuando esté respaldada
por un enfoque preparado y productivo, y se organice de
manera eficaz para replicar y mejorar su modelo frente a la
competencia.

Esta estrategia de diferenciacién y ampliaciéon puede
llevarse a cabo de manera organica, mediante la
introduccion de productos o servicios relacionados con el
nucleo de la empresa original. Por ejemplo, un propietario
de una cafeteria exitosa podria diversificarse abriendo un
restaurante de negocios o incluso una discoteca. Estas
actividades, aunque independientes, pertenecen al mismo
nicho (alimentacion y ocio) y, con un sélido plan de
marketing, pueden "controlar" efectivamente una parte
significativa del publico al satisfacer sus diversas
necesidades.

El proceso de diferenciacion y expansion puede llevarse a
cabo de manera gradual, evaluando cuidadosamente la
viabilidad de cada paso y adaptandose a las demandas del
mercado. La diversificacion efectiva no solo implica ofrecer
nuevos productos o servicios, sino también comprender a
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fondo las dinamicas del mercado y adaptarse a las
cambiantes preferencias de los consumidores. Al mantener
una coherencia estratégica y una calidad constante, se
puede establecer y fortalecer la lealtad del cliente, creando
un ciclo virtuoso de rotacién de clientes.
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<< el marketing debe transformar y vender a largo
plazo >>LV
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CAPITULO 4: MARKETING PARA
EMPRESA

LA DIFERENCIA ENTRE EL MARKETING Y LA
PUBLICIDAD

Estos dos conceptos se confunden a menudo, como si
fueran sindbnimos, pero en realidad, deben considerarse
como "el contenedor del otro". El marketing no solo abarca
la publicidad, sino que representa un conjunto de acciones
y planes destinados a calificar un resultado, mayormente
vinculado al aumento del valor de una marca (con
consecuencias econdmicas para la empresa de referencia).

El empresario inexperto tiende a simplificarlo al
interpretarlo como la compra de un numero infinito de
productos publicitarios o duplicando anuncios y cufas
publicitarias, pensando errébneamente que esto significa
"hacer mas marketing". Esta definicion es incorrecta, ya que
el marketing es Unico y no se mide en cantidad, a diferencia
de la publicidad. Es un proyecto singular que, a través de
acciones estudiadas y variadas, vinculadas entre si, genera
un resultado.

Para entender mejor, tomemos algunos ejemplos practicos:
saumentar la cantidad de anuncios y actualizaciones de
radio y television de 20 a 100 constituye una estrategia de
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marketing? Sinceramente, si estas son las Ultimas palabras
de la discusion, la respuesta es negativa. Este enfoque
simplemente incrementa los costos publicitarios en
promedio, lo que a corto plazo podria generar un
resultado, ya que estadisticamente hay mas posibilidades
de ser visto. Sin embargo, esta vision es simplificada, ya que
la calidad de los anuncios y su ubicacion también son
factores clave.

La publicidad, definida como el acto de aumentar la
visibilidad, se enfoca en acciones sin una estrategia global
mas alla del proposito inmediato de aumentar las ventas.
Por ejemplo, promover un evento o una novedad para
llegar rapidamente a un gran numero de posibles usuarios.

La publicidad tiene sentido cuando se quiere destacar algo
especifico, pero sus beneficios a largo plazo son dificiles de
medir. Si tomamos el ejemplo de wuna sala de
entretenimiento, la eficacia de la publicidad se demuestra
cuando, a través de anuncios, muchas personas asisten a un
concierto. Sin embargo, una vez concluido el evento, su
funcion puede agotarse y no tener efecto en el futuro,
considerandose asi un costo necesario para organizar esa
actividad. En este analisis de costos, se debe evaluar si valid
la pena o no.

Por otro lado, la estrategia de "realizar conciertos de musica

en vivo" se considera una accion de marketing para este
tipo de negocio. Aunque pueda parecer insuficiente para
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satisfacer las necesidades a largo plazo de una empresa de
entretenimiento, combinada con otras estrategias a largo
plazo, puede tener un éxito absoluto. La diferencia entre
marketing y publicidad radica en que la publicidad organiza
eventos, mientras que construir una historia de eventos y
reciclar continuamente a la audiencia es una accion de
marketing. Todas las opciones de comercializacién implican
costos, pero estan destinadas a formar un plan general que
conduzca al aumento del volumen de negocios de la
empresa y al valor de la marca. En resumen, el marketing
impulsa la accidén, mientras que la publicidad es solo una
herramienta, entre muchas, para lograrlo, todo basado en
l6gicas bien estudiadas de antemano.

El marketing después de COVID-19 presenta desafios
significativos y cambios en la dinamica empresarial y
estratégica. Es complicado prever cémo evolucionaran las
actividades estratégicas después de estos grandes cambios,
pero se puede formular la hipotesis de que los sistemas
cambiaran, aunque la esencia y la logica que siempre han
guiado las decisiones empresariales ganadoras se
mantendran.

Enfocandonos en las inversiones inmobiliarias y las
actividades comerciales en el periodo postvirus, la atencién
se centra en comprender como cambiaran los mercados y
la comercializacién. Es esencial alejarse de hablar
especificamente sobre la pandemia, ya que todos hemos
experimentado su impacto directo e indirecto en la
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economia mundial. Aunque conocemos el origen, la
propagacion y las medidas restrictivas tomadas, aun no
conocemos exactamente las cifras de los dafios econdmicos
y es dificil estimar como afectara en los afos siguientes.

La realidad es que nada sera igual que antes. La
vulnerabilidad del mundo actual a eventos inesperados
como la pandemia ha demostrado que las estructuras y
estrategias anteriores deben adaptarse. Comparando esto
con eventos histéricos como los ataques terroristas de
2011, que unieron al mundo bajo la bandera de las
Naciones Unidas, la pandemia ha tenido un impacto mas
significativo al bloquear la economia global. Este extrafio
virus, subestimado inicialmente, ha revelado la fragilidad de
las naciones y ha generado un miedo generalizado.

Este enemigo invisible, estratégicamente silencioso durante
meses, se manifestd6 en China antes de extenderse
globalmente. Cuando la "burbuja" explotd y los nimeros se
desplomaron, la realidad del COVID-19 se revelo,
generando miedo y poniendo de manifiesto la falta de
preparacion a nivel médico y sanitario. La pandemia no solo
dejo victimas directas, sino que también provocoé un miedo
generalizado que trascendid las puertas de las casas y
demostro la vulnerabilidad de las naciones.

La respuesta a la crisis fue desigual, con diferentes naciones

implementando medidas de manera dispar y mostrando
una falta de solidaridad efectiva en muchos casos. Las
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personas, asustadas y distanciadas, se refugiaron en sus
hogares, alterando las interacciones humanas y cambiando
la percepcién de la vida. Este periodo de aislamiento y
miedo tendra consecuencias econOmicas Yy sociales
duraderas, convirtiéndose en el legado mas significativo de
la pandemia.

« COMO CAMBIARA EL MERCADO INMOBILIARIO

A finales de 2019, me preparaba para grabar mis constantes
actualizaciones sobre la situacion del mercado inmobiliario
en mi area de competencia. Con anticipacion, destacé que
las previsiones para el aflo siguiente serian alarmantes,
prediciendo una crisis inmobiliaria a finales de 2020.
Admito que probablemente me equivoqué, pero mi
optimismo inicial no podia prever la llegada del virus, que
anticipd los eventos que de todas formas se hubieran
producido por otras razones: el Brexit, la crisis de los
operadores turisticos, la atencién centrada en Oriente
Medio y la inflacién de las casas de vacaciones.

Anticipaba una crisis economica, reflejada en el mercado
inmobiliario, que llevaria a la depreciacién de propiedades
en un plazo de un afo, especialmente aquellas menos
posicionadas o diferenciadas. Este proceso ya esta en
marcha y se esta desarrollando rapidamente. La
particularidad de esta crisis radica en el rapido cambio de
precios, pasando de un final de 2019 con valores muy altos
a un principio de 2020 con una fuerte caida, todo en pocos
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meses y sin previo aviso. En el ambito residencial, habra
diferencias para propiedades singulares o ubicaciones
especialmente interesantes; sin  embargo, para las
actividades comerciales, esto podria resultar catastréfico,
forzando a muchos a cerrar o vender a precios devaluados
de manera apresurada.

En el futuro, es probable que veamos una especie de
seleccion natural en la que aquellos sin la capacidad
profesional o econOmica necesaria desaparezcan del
mercado. Aunque esto podria llevar a una calidad media
mas alta y a una menor "tasa de inflacion", también
significa que durante este cambio, algunos negocios dignos
pero menos solidos econdmicamente no podran
mantenerse en pie, mientras que otros mas fuertes
resistiran y prosperaran.

La cuestion crucial sera la liquidez. ;Como se reflejara esto
en las inversiones? La consecuencia mas evidente sera la
disminucion de los precios de venta, pero también se debe
considerar que los precios bajan porque hay menos
personas con la capacidad de comprar. En realidad, el
mercado volvera a ser un mercado de "compradores"”,
donde el comprador tiene el control en las negociaciones.
Muchos inversores, que esperaban un giro favorable del
mercado para comprar, ahora tendran la oportunidad de
hacerlo a precios mas accesibles. En los ultimos afios, los
propietarios inflaron los valores de sus propiedades,
alejando a inversores experimentados. Ahora, con la bajada
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de precios, los inversores agresivos volveran a participar en
el mercado.

Sin embargo, es crucial no dejarse enganar por el "mito del
inversor”. A menudo, los vendedores etiquetan sus
propiedades como "perfectas para un inversor", apoyados
solo por su deseo o interés personal. Inversionista no
significa "tonto"; todo lo contrario. El inversor
experimentado es la antitesis del propietario, siendo
cauteloso y evaluando que "todo vale menos de lo que se
le asigna". Es vital entender que los inversores,
profesionales de la inversiébn, no compraran propiedades
fuera del mercado o con valores inflados.

Recuerdo un ejemplo de un propietario que ofrecia un
proyecto de marketing para un edificio antiguo a un precio
definido como 100. Su objetivo era encontrar a un inversor,
ya que un particular no podia permitirse ese desembolso.
Sin embargo, al contactar a los inversores mas importantes,
las respuestas eran en su mayoria negativas. Los inversores
argumentaban que el precio era demasiado alto, ya que
podrian adquirir propiedades similares a un precio mas
bajo. Este caso ejemplifica la importancia de adaptarse al
mercado y establecer precios realistas.

El escenario actual del mercado inmobiliario requiere un
cambio de mentalidad por parte de los propietarios y
responsabilidad por parte de los compradores. Los
propietarios deben adaptarse al mercado, a menos que
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puedan permitirse esperar un nuevo ciclo econémico
dentro de unos afos. Por otro lado, los compradores deben
presentar ofertas realistas sin exagerar. El equilibrio entre la
oferta y la demanda determinara cuan rapido el sistema
inmobiliario se recuperara y reanudara las transacciones.

« MERCADO COMERCIAL: LO QUE CAMBIA << En este
campo, reina la incertidumbre total, porque la escala de lo
que ha sucedido esta aun por medir. Anteriormente
mencionamos una especie de seleccion natural, en la que
sobreviviran los mejores o los que tienen mas recursos
financieros, y también una especie de cambio en la
organizacion de ciertos puntos de venta vy, por
consiguiente, del tipo de propiedad: si, por ejemplo, se
hiciera realidad a escala la seleccion y entrega
automatizada de las compras en los supermercados, es
razonable pensar que las pequefias tiendas sufririan el
ultimo golpe de gracia, y que las empresas de alimentos se
sumergirian en enormes almacenes y depositos
organizando entregas al estilo del Amazonas, en lugar de
apuntar a la gestion de costosos almacenes situados en
lugares estratégicos. La seleccion natural y el cambio de
concepto estan en marcha, por lo que los efectos de estos
cambios aun no pueden predecirse. Sin embargo, también
hemos mencionado un sector antiguo y costoso, que sin
embargo no puede expresarse con las tecnologias actuales
y no puede realizarse en forma virtual, porque tiene que ver
con la agregacion y la produccion de "algo hecho en el
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momento”; si se piensa en ello, es realmente lo Unico que
no puede tener una version virtual correspondiente. De
hecho, aunque no sea lo mismo, en condiciones extremas
se puede ver un partido de fatbol virtualmente, o pedir
cualquier producto y servicio, o hacer reuniones y tener
amigos e incluso una novia virtual: pero nunca "iras al bar
virtualmente". El sector de la alimentacién y las bebidas no
es un tipo de comercio que pueda ser replicado en forma
virtual. Seguramente por lo tanto, si por un lado la tienda
clasica corre el riesgo de desaparecer debido a los cambios
sociales o de habitos que asumirian las personas, los
restaurantes, los bares y los hoteles, como "vendedores de
agregados y emociones” y un producto que so6lo se puede
utilizar de forma tridimensional "en vivo", continuaran su
existencia, aunque experimentando una importante
inflexion de los nimeros por las razones ya explicadas. Sin
embargo, también habra aqui un importante intercambio
de vendedores que, debido al cambio en los habitos de los
clientes o a las cuentas que ya no son favorables, decidiran
vender, creando importantes oportunidades de mercado,
en posiciones o situaciones que hasta hace algun tiempo
eran impensables. Los verdaderos "tiburones" (inversores
expertos), deben estar listos ahora con su capital para
posicionarse 'y aprovechar estas oportunidades de
mercado.

Pero, ;cual es la identidad de este tipo de inversores?

Es absolutamente un perfil muy experimentado vy
caudaloso, porque lo primero que tendra muy claro es que
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no empezara a ganar a corto plazo, sino que se trata de
una inversion a lo largo del tiempo: solo esta comprando
una buena posicidn a un precio ventajoso, pero es muy
probable que, si quiere montar una actividad hoy, tendra
dificultades como todo el mundo, a menos que vuelva a
recurrir a los recursos econdomicos para construir y
posicionar una actividad como lider del mercado. El
inversor principiante entonces? Alguien de este otro grupo
ciertamente se movera de igual manera, incluso en
condiciones desfavorables, y probablemente caera en
picada especialmente si no tiene habilidades apropiadas en
el negocio y reservas econdémicas para lidiar con los
tiempos de crisis. Todos los ciclos econdmicos ofrecen
oportunidades de mercado: el tema es "saber leer la
partitura por adelantado" y moverse en consecuencia >>.

ACCIONES DE MARKETING EN ACTIVIDADES
COMERCIALES

Se pueden implementar diversas estrategias, pero el punto
crucial desde el cual se distingue el mundo de la
variabilidad es la forma o formas de presentacidon. Anunciar
y promover, manteniendo la coherencia en la estrategia y la
direccion, es fundamental para representar adecuadamente
las caracteristicas principales de una empresa y su
propuesta. Entendiendo el marketing como un conjunto de
estrategias  aplicadas para lograr un  propdsito
predeterminado, analizaremos las caracteristicas
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fundamentales de este tipo de planificacion. Luego,
enumeraremos Yy explicaremos las técnicas mas adecuadas
para la promocién en el siglo XXI, actualizadas por la
tecnologia y la agilidad.

Es importante destacar que acciones de marketing idénticas
no produciran los mismos resultados a lo largo del tiempo,
en el producto y entre diferentes empresas. A menudo, el
ojo inexperto no comprende por qué una estrategia
funciona para ciertas categorias y no para otras. La
emulacion se utiliza a veces como una salida para resolver
problemas, ya que es comun pensar que algo que funciona
para alguien podria funcionar también para otros. Sin
embargo, esto depende de las diferencias entre las
actividades, ya que cada accion tiene una capacidad de
decisién diferente segun criterios especificos.

Tomando un ejemplo en el sector alimentario, no es lo
mismo promover una discoteca que un restaurante para
almuerzos de negocios. En el primer caso, el objetivo es
vender "diversion", creando campafas que resalten el
placer de estar juntos celebrando, la transgresion, el
movimiento y los eventos. En el segundo caso, la estrategia
debe ser mas concreta, rapida y comoda, ya que el objetivo
es hacer claro que la produccion de buena calidad se
realiza a un precio justo, satisfaciendo las necesidades de
los destinatarios. Todos los demas factores son secundarios
en este contexto, diferentes de aquellos restaurantes donde
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la gente se relne por placer y el gusto de comer, no solo
por necesidad.

Establecer una campafa de marketing que no esté dirigida
a los objetivos adecuados para su negocio es una pérdida
de tiempo y recursos, es decir, un costo. Existe la tendencia
a utilizar el enfoque de "hazlo tu mismo", donde muchos
propietarios, sintiéndose decoradores, empresarios vy
cocineros, se perciben incluso como expertos en marketing.
A menudo, esto se traduce en la compra de anuncios al
azar, sin aplicar politicas de marketing. Es esencial
comprender que aquellos que llevan muchos afos en un
sector empresarial conocen bien estas practicas y pueden
distinguir entre acciones incisivas y menores. Quienes no
tienen al menos 15-20 afios de experiencia dificilmente
pueden reemplazar a un profesional que ejerce
exclusivamente su area y lo ha repetido en innumerables
ocasiones y contextos diferentes.

Un antiguo refran sostiene que "en el negocio es mejor que
hablen mal a que no hablen". Esto era cierto en los afios 80
y 90, pero con el nuevo milenio e Internet, este concepto ha
cambiado. Antes, incluso los comentarios negativos se
consideraban aleatorios, pero con las redes sociales, el boca
a boca se crea artificialmente y puede convertirse en un
arma a favor o en contra. Por lo tanto, es crucial ser criticos
al gastar dinero en publicidad o realizar investigaciones de
mercado, ya que los costos pueden ser similares, pero los
resultados difieren considerablemente.
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En el mundo del marketing, es necesario distinguir quiénes
pueden ayudarnos a expresar acciones de impacto segun el
tipo de empresa o el objetivo propuesto. Entre los
profesionales, algunos se especializan en marketing en
general, mientras que otros son expertos en acciones
especificas dirigidas a sectores concretos. En mi experiencia,
como inmobiliario, me ocupo de proyectos de marketing y
comercializacion destinados a propiedades publicas.
Ademas, en el ambito de la alimentacion y el
entretenimiento, me dedico a las actividades comerciales
de este sector. Nunca consideraria promover campafas de
marketing para una industria cosmética, por ejemplo, ya
que carezco del conocimiento necesario. Los principios son
los mismos, pero no tendria el conocimiento de cémo
desarrollar ese tipo de trabajo ni entender exactamente lo
que quieren esos clientes especificos.

En Espana, estoy presente en todo el territorio online para
consultoria y disponible para servicios en directo solo en
determinados territorios. Colaboro, por ejemplo, con
www.bares360.es, una agencia de marketing estratégico
para empresas de alimentacién y bebidas. Esta pagina web
ejemplifica una agencia con experiencia en el disefio de
locales, no solo desde el punto de vista estético, sino
también en funcionalidad para aumentar los ingresos.
Desde servicios de marketing, como la creacion de
logotipos hasta asesoramiento en paginas web y redes
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sociales, la asesoria en organizacion de empresas vy
personal, organizacion de eventos y mas.

Una rama importante es la asistencia en la venta de
actividades comerciales o la creacion de empresas para
gestionarlas. Este nicho inmobiliario es técnico pero crucial
para optimizar las inversiones. Incluso ofrece un curso
sobre la "cesion de actividades" dedicado a los agentes
inmobiliarios, demostrando la necesidad de una formacion
profesional en estos temas para optimizar el trabajo y
entrar en ellos. La creacion de la tienda y la venta de la
empresa son acciones de marketing importantes que
deben tratarse como tales.

En conclusion, el marketing es una herramienta poderosa si
se utiliza adecuadamente y dirigida a los objetivos
correctos. La coherencia, el equilibrio y la claridad son
esenciales en cualquier estrategia de marketing. Al
comprender la naturaleza Unica de cada negocio, es posible
disefiar campafas que resuenen con los clientes y generen
resultados  positivos.  Contratar a  profesionales
especializados en areas especificas puede marcar la
diferencia, ya que cuentan con la experiencia necesaria para
maximizar el potencial de cada accion de marketing.

La tecnologia y la agilidad del siglo XXI ofrecen nuevas
oportunidades, pero también requieren un enfoque
adaptativo. Por lo tanto, es crucial evaluar y ajustar
constantemente las estrategias para mantenerse al dia con
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las tendencias cambiantes y garantizar un impacto efectivo.
Al final, la inversion en un enfoque de marketing bien
planificado y ejecutado es una inversion en el éxito a largo
plazo de cualquier empresa comercial.

QUIENES NO NECESITAN EL MARKETING

Quiero expresar mi decepcion hacia aquellos que adoptan
la "no-estrategia”, que considero aun mas perjudicial que
aquellos que intentan el marketing pero lo ejecutan mal.
No hacer marketing implica carecer de un proyecto
definido para lograr un resultado, lo que significa realizar
una actividad empresarial de manera casual, segun venga.
Personalmente, encuentro esta falta de planificacion
inaceptable, ya que dejar las cosas al azar o seguir una
|6gica basada en el gusto personal pero no en lo comercial
solo puede resultar en un rendimiento mediocre.

En respuesta a la cuestion que estamos analizando, los
ocasionales, los inexpertos o aquellos que seria mejor
cambiar de trabajo antes de perderlo todo, son los que no
realizan marketing. Aunque siempre hay excepciones en la
vida, la falta de control o el fracaso en la planificacion
generalmente son sefiales de problemas y, en muchos
casos, de fracaso. A veces, incluso el mas incompetente
puede obtener resultados, ya sea por suerte o por recursos
econdémicos que compensan otras deficiencias. Sin
embargo, en la mayoria de los casos, la "falta de control" o
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el fracaso en la planificacion indican un problema
fundamental.

Por otro lado, hay individuos que alardean de no necesitar
hacer marketing porque cuentan con una marca fuerte o un
posicionamiento Unico que los hace independientes de la
necesidad de promocionarse. Pienso en empresas
renombradas e histéricas que gozan de un amplio
reconocimiento y, por lo tanto, creen estar exentas de
promociones. Estas empresas pueden permitirse prescindir
de una planificacion activa, ya que dependen de los
ingresos generados por su historia, priorizando el
mantenimiento de normas sobre inversiones en
crecimiento. Aunque este enfoque es admirable vy
respetable, no considera un aspecto esencial: el tiempo y el
cambio.

Estas empresas pueden evitar actualmente |la
implementacién de politicas de marketing, pero a expensas
de su potencial de crecimiento futuro. Con el tiempo,
deberan estar preparadas para adaptarse, renovarse vy
aplicar estrategias dirigidas a relanzar su negocio vy
mantenerlo competitivo. La experiencia del fundador en el
pasado puede haber llevado a estas empresas a ciertos
niveles de excelencia, pero la evolucion econémica a lo
largo del tiempo exige una adaptacién constante para
seguir siendo relevantes.
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En cambio, hay sujetos que presumen o se enorgullecen de
no tener que hacer marketing porque tienen una marca tan
fuerte o un posicionamiento que los hace Unicos y alejados
de la necesidad de empujar. Pensamos en las actividades
renombradas e  histéricas, que ahora  tienen
automaticamente un amplio boca a boca y por lo tanto
estan totalmente libres de interés en las promociones. Estas
realidades son probablemente las Unicas que pueden
permitirse no planificar, porque viven de los ingresos de su
historia, y por lo tanto consideran mas importante
centrarse mas en el mantenimiento de ciertas normas, en
lugar de invertir en el crecimiento.

Admirable y respetable como concepto y absolutamente
veraz, aunque no tenga en cuenta una cosa esencial: el
tiempo y el cambio. Estas empresas no haran marketing,
pero en el pasado su fundador probablemente lo hizo, jy de
qué forma! De esta manera alcanzaron ciertos niveles de
excelencia. Sabemos, sin embargo, que el paso del tiempo
determina los cambios econémicos que se reflejan en la
esfera industrial y comercial, por lo que no se dice que <<
lo que es bueno hoy también funciona mafiana >>.

Es bastante factible que este tipo de empresas no se
preocupen, en la actualidad, por aplicar politicas de
marketing, pero esto obviamente a costa de cualquier
crecimiento: con el paso de los afios tendran que estar
preparadas cuando tengan que cambiar de situacion, para
renovarse y aplicar politicas dirigidas a relanzar su negocio
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para mantenerlo competitivo, al ritmo de los tiempos. En un
entorno comercial en constante evolucion, adaptarse a las
nuevas demandas y tendencias es crucial para sobrevivir y
prosperar a lo largo del tiempo.

ACCIONES DE MARKETING PARA OPTIMIZAR EL
SECTOR DE LA ALIMENTACION Y LAS BEBIDAS

El marketing, con sus reglas fundamentales, se aplica a
diversos tipos de negocios, pero me enfocaré en mi
especialidad, el entretenimiento y la restauracion. Las
nuevas tecnologias, desde la llegada de Internet, han
transformado la manera en que las empresas abordan la
promocién, mientras que el sistema clasico sigue siendo
una base soélida, aunque por si solo puede resultar
insuficiente en la competencia global. La diferenciacion se
vuelve crucial en mercados grandes y altamente
competitivos, pero en pequefas empresas, las cualidades
interpersonales y la empatia siguen siendo fundamentales.

« DIFERENCIAS ENTRE LA ANTIGUA ESCUELA Y LAS
NUEVAS TECNICAS

Las estrategias publicitarias han experimentado una

evolucidn significativa, alejandose de principios como
"estar siempre presente" y "hacer que la gente hable

73



de si misma". En la actualidad, la planificacién
cuidadosa se vuelve esencial en el marketing, donde
la eleccion del canal y la competencia son factores
determinantes. La era digital ha introducido las
reseflas como una version tecnologica del boca a
boca, proporcionando transparencia para los clientes
y desempefiando un papel influyente en las
decisiones de compra en linea.

Aunque las resefias ofrecen ventajas, como
transparencia y confianza para los clientes, también
presentan desafios, especialmente el riesgo de
criticas negativas que podrian impactar la reputacion
de la empresa. Es crucial comprender que todas las
empresas, incluso las mas populares, enfrentan
criticas negativas en algun momento.

La evaluacion de likes y resefias se inscribe en lo que
se conoce como analisis de sentimiento, una
herramienta esencial en el mundo del marketing
moderno. Preguntar directamente a alguien, ";Coémo
le ha parecido la cena que le hemos servido?"
siempre ha sido una practica comun, pero lo que
hace especial al analisis de sentimiento es la
capacidad de obtener respuestas mas auténticas y
sinceras de los usuarios. Este enfoque va mas alla de
una simple cuestion y se sumerge en la esencia de las
experiencias del cliente, desentrafiando  sus
verdaderos sentimientos y percepciones.
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En comparacion con una pregunta directa, donde las
respuestas pueden estar influenciadas por la cortesia
o el deseo de no herir los sentimientos, las resefias y
los likes proporcionan una ventana mas transparente
hacia las opiniones genuinas. En la era digital, donde
cada interaccion puede traducirse en un like, share o
comentario, las plataformas en linea se han
convertido en el epicentro de la expresiéon de las
opiniones del cliente.

El analisis de sentimiento aprovecha la capacidad de
las modernas tecnologias, como la inteligencia
artificial, para interpretar patrones y tendencias en la
retroalimentacion del cliente. Estas herramientas
avanzadas no solo cuantifican la cantidad de likes o
resefias positivas, sino que profundizan en la calidad
del sentimiento expresado. ;Fue la experiencia del
cliente simplemente buena, o fue excepcionalmente
positiva? ;Hubo areas especificas que generaron
entusiasmo o descontento? Estas son preguntas que
el analisis de sentimiento busca responder.

Entender la psicologia detras de las opiniones del
cliente se ha vuelto crucial para las empresas que
buscan mejorar su desempefio. Las criticas negativas,
lejos de ser simplemente obstaculos, se consideran
oportunidades valiosas para la mejora continua. Al
analizar a fondo los comentarios menos favorables,
las empresas pueden identificar areas de debilidad,
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corregir errores y elevar la calidad de sus productos o
servicios.

Las aplicaciones practicas del analisis de sentimiento
son diversas. Desde restaurantes que buscan
perfeccionar sus menus hasta empresas de
entretenimiento que ajustan sus servicios segun las
preferencias del cliente, el analisis de sentimiento se
ha convertido en un aliado estratégico. La inteligencia
artificial no solo procesa datos, sino que también
contribuye a la toma de decisiones informada,
permitiendo a las empresas adaptarse dinamicamente
a las expectativas del cliente.

En resumen, el analisis de sentimiento se erige como
un meétodo invaluable para comprender a fondo
cdmo se percibe un negocio. La capacidad de las
modernas tecnologias para desentrafiar los matices
emocionales detras de cada like y resefia proporciona
una vision inigualable en el mundo empresarial
contemporaneo. En lugar de ver las criticas como
simples opiniones, las empresas inteligentes las
utilizan como herramientas para evolucionar vy
prosperar en un mercado cada vez mas competitivo.
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OTRAS TECNOLOGIAS QUE LO CAMBIAN TODO

Veamos un ejemplo: ;Seria posible vivir en la
actualidad sin  WhatsApp? WhatsApp, la mejor
plataforma de comunicacion movil, se erige como la
primera en la historia y la mas extendida, capaz de
desterrar el uso de los antiguos mensajes de texto. En
la actualidad, se ha transformado en una necesidad
para casi todos. jExisten aplicaciones mejores? Quizas
si, han surgido varias, pero ciertamente son menos
conocidas y les sera muy dificil socavar la posicion de
WhatsApp, dado que continla renovandose,
fortaleciendo sus servidores y expandiéndose. De
hecho, una de las caracteristicas que la distinguen es
la absoluta fiabilidad del programa y la potencia de
los servidores. Aunque existan aplicaciones similares
mas atractivas visualmente, suelen ser menos
funcionales.

;Puedes creer que "WhatsApp" tiene una calificacién
inferior a 4 en las criticas de 1 a 5 en las tiendas en
linea? Resulta increible para algo que es
practicamente indispensable en la comunicacion vy el
trabajo. Sin embargo, abundan las criticas negativas
basadas en gustos y experiencias personales. La
desventaja de una mala critica es caer en la trampa
de los llamados "enemigos", es decir, aquellos
descontentos que a veces exageran y expresan su
opinién en los comentarios. Las criticas, ya sean
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expresivas O numéricas para determinar una
clasificacion, dependeran de que no haya demasiados
comentarios negativos que bajen el promedio.

Es crucial contar con un sélido plan de marketing en
la actualidad. Los sistemas para frenar las criticas
negativas son limitados y dependen de un plan
preciso para el crecimiento de la imagen virtual, que
debe tener la capacidad de contrarrestar estas
criticas. Se requieren argumentos técnicos en caso de
que los comentarios se amplien o la fuerza para
dispersarlos con muchos comentarios positivos en
caso de problemas de evaluacion. Piense en el
mercado en linea y en cuantas veces un vendedor
prefiere reembolsar un producto, incluso cuando hay
diferencias con el cliente, por temor a recibir una
revision negativa. Podria perder mucho mas que el
valor del producto vendido si solo siguieran un par de
revisiones negativas y disminuyeran su fiabilidad. Por
lo tanto, hay que tener mucho cuidado con el
marketing hoy en dia, ya que, a diferencia del antiguo
boca a boca, deja un rastro y afecta directa e
indirectamente a las ventas. En el ambito de la
restauracion, esta premisa se potencia ain mas.

El antiguo lema "la gente atrae a la gente" podria
modernizarse con "las criticas positivas atraen a la
gente", teniendo en cuenta los diversos
asesoramientos, sitios especificos o incluso el indice
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de Google, donde todo el mundo utiliza el mismo
sistema.

Lo que no todos saben es que existe "el truco”, con
sistemas diseflados para ser revisados e incluso
verdaderos "profesionales de la critica" que lo
consideran un trabajo y abren cuentas especiales para
llevar a cabo esta tarea. Las técnicas varian segun los
distintos portales, pero el principio es el mismo:
"comenzar siendo amable y otros se sumaran a la
misma conversacion". Muchas empresas ni siquiera se
dan cuenta de que estan cometiendo errores o que
van por mal camino porque, al descuidar su imagen
virtual, no son conscientes de la cantidad de criticas
negativas que acumulan. ;Era mas facil y genuino
antes, con el antiguo sistema de trabajo? Tal vez si, o
tal vez no. Hemos mencionado ventajas e
inconvenientes; lo cierto es que los antiguos sistemas,
aunque sigan siendo logros importantes del
marketing con fines comerciales, ya no son
suficientes por si mismos para competir a un alto
nivel.

EL MARKETING PERMANENTE

El marketing tradicional sigue desempefiando un papel

significativo, especialmente en ciertos sectores, a través de

herramientas como volantes y publicidad luminosa. Estos
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medios, como los folletos y las cartas comerciales, tienen
un impacto directo al llegar a los buzones, pero
historicamente han estado plagados de defectos evidentes,
principalmente costos elevados asociados a la impresion y
distribucién. Aunque la impresién digital ha reducido los
costos, la distribucion sigue siendo un factor crucial. La
entrega superficial puede generar resultados pobres debido
a la dispersiéon, y muchos folletos pueden terminar en la
basura comun, incluso sin ser leidos.

Las sefales de trafico también se consideran en la ecuacion
del marketing. Estratégicamente ubicadas, estas sefales
pueden ser efectivas, pero su visibilidad y relevancia
dependen de factores como la densidad demografica y el
tipo de audiencia. Por ejemplo, anunciar productos de
belleza femenina en una zona industrial mayoritariamente
masculina seria ineficaz y un desperdicio de recursos.

La publicidad en medios tradicionales, como periédicos,
television y radio, sigue siendo respetable, ya que muchos
usuarios acceden a estos canales diariamente. La
adaptabilidad de estos medios a diferentes grupos
demograficos es una ventaja, pero el costo asociado puede
ser prohibitivo. La importancia de la publicidad local en
radio y television no debe pasarse por alto, ya que puede
ser mas relevante y rentable para las empresas locales.

Otras estrategias clasicas incluyen la publicidad en
autobuses y taxis en grandes ciudades. Aunque efectiva,
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esta tactica puede resultar costosa segun el tamafo y las
reproducciones. La vieja escuela, representada por métodos
fisicos de visibilidad, histéricamente se ha enfrentado a
limitaciones de  costos, generando  presupuestos
publicitarios elevados. Sin embargo, los conceptos
modernos de marketing, especialmente con la expansion
de la publicidad en linea, han transformado esta
percepcion.

Los métodos mas tradicionales, a menudo denominados
como "vieja escuela”, se centraban en estrategias fisicas de
visibilidad, como folletos y sefiales de trafico. Aunque estos
métodos eran efectivos en su momento, enfrentaban
desafios considerables, como altos costos de impresion y
distribucién. La entrega superficial de folletos resultaba en
dispersion y, a veces, en la ignorancia total por parte de los
receptores, quienes podian desecharlos sin siquiera leerlos.

La colocacién estratégica de sefales de trafico también era
una practica comun, pero su efectividad dependia de
diversos factores, como la ubicacion y la demografia
circundante. Anunciar productos dirigidos al publico
equivocado en una zona especifica podia resultar en una
inversion ineficiente.

La publicidad en medios tradicionales, como periddicos,
television y radio, seguia siendo respetada, pero los altos
costos asociados a menudo limitaban su accesibilidad. Sin
embargo, se destacaba la importancia de los medios
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locales, que permitian dirigirse a audiencias especificas de
manera mas efectiva y econdmica.

Otras tacticas clasicas, como la publicidad en vehiculos
publicos en grandes ciudades, eran comunes, pero su costo
podia ser prohibitivo segun el tamafo y la exposicién. Estas
estrategias fisicas de marketing, aunque tangibles, a
menudo se veian obstaculizadas por los limites
presupuestarios y los costos de produccion.

Sin embargo, con la llegada de la publicidad en linea y los
enfoques modernos de marketing, la percepcion de que la
publicidad no es mensurable ha  cambiado
significativamente. La capacidad de rastrear y medir el
rendimiento de las campafas en linea ha transformado el
mundo del marketing, proporcionando a los empresarios
herramientas mas efectivas y mensurables para evaluar el
retorno de la inversion.

El marketing contemporaneo se ha alejado de las
limitaciones tradicionales, aprovechando la tecnologia para
ofrecer estrategias mas flexibles y medibles, cambiando asi
la nocion de que la publicidad es una inversion cuyo
impacto no puede ser evaluado con precision.
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MERCADEO MODERNO

La llegada de Internet ha sacudido al mundo desde el inicio
del nuevo milenio. Sin embargo, al principio, nadie habria
imaginado hasta donde llegariamos cuando instalamos
aquel primer mdédem que emitia silbidos y quejidos,
dejandonos desesperados durante minutos mientras
esperabamos ver un sitio web normal. Hoy en dia, con las
modernas tecnologias y la super velocidad de navegacion,
podemos ver peliculas y programas en vivo o grabados,
realizar videoconferencias Y, consciente o}
inconscientemente, recibir mensajes de marketing durante
todo el dia de parte de todos. La posibilidad de visualizar
esta accion es constante y poderosa, considerando que ya
la tenemos en la computadora del trabajo durante todo el
dia y en el teléfono movil en el ambito privado, incluso por
la noche.

Por lo tanto, la difusidon y el derribo de las fronteras son
logros significativos del marketing virtual, capaz de llegar
indiscriminadamente a todas partes y a cualquier persona
mediante estrategias bien aplicadas. Otro logro importante
se relaciona con la reduccion de costos, ya que Internet es
virtual y no requiere produccion, limitando el servicio al
minimo. Incluso las técnicas modernas permiten que el
usuario publique un anuncio y lo lance, pagando
practicamente solo una comision. La produccion de
publicidad se ha vuelto tan facil y econdmica que esta al
alcance de todos. Sin embargo, esto ha llevado a una
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pérdida del deseo de invertir capital en publicidad. Hemos
pasado de costosas campafias con vallas publicitarias a
confiar Unicamente en publicidad gratuita a través de
aplicaciones como Facebook, con la creencia errénea de
que estas acciones son suficientes para promocionar el
negocio.

En efecto, una de las consecuencias de la popularidad de la
red es que cualquier persona esta en linea, ya sea de forma
privada o comercial, y, por lo tanto, surgen una serie de
problemas relacionados que no siempre son conocidos. El
primero es de caracter técnico: las diversas aplicaciones de
redes sociales permiten mostrar un anuncio gratuito solo a
un cierto ndmero de usuarios segun un algoritmo. Estas
son excelentes para organizar una fiesta privada para unas
pocas docenas de personas, pero son insuficientes para
llenar un estadio si se utilizan de manera estandar. Por lo
tanto, es necesario aplicar ciertas técnicas para hacerlas
mas efectivas y comprender que el salto de la publicidad
cara en los anos 90 a la publicidad de costo cero en 2015 es
demasiado grande para una actividad comercial.

Debemos seqguir invirtiendo y obtener resultados, aplicando
las acciones correctas de un marketing dirigido a optimizar
los ingresos. Solo a través de inversiones y acciones de
calidad es posible destacar entre la multitud. Si todo el
mundo estd en Internet, significa que hay que emerger y
diferenciarse de los demas, ya que la atencién diaria tiene
limites. La mente del usuario promedio esta
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constantemente bombardeada con mensajes durante todo
el dia y todos los dias. A continuacion, entraremos en
detalle para ver todas las técnicas mas importantes para
destacar una empresa utilizando la nueva generacion del
marketing comercial virtual y proponiendo la actualizacién
de ciertos conceptos clasicos adaptados al afio 2020 con la
versidon actualizada y la aplicacion de las nuevas
tecnologias.

e LOGOTIPO DE LA COMPANIA:

Todo debe comenzar con el logo, la expresion de
una marca resumida en un dibujo o una
inscripcion. Debe identificar quiénes somos y qué
hacemos, ser atractivo y cautivador, y dar una
sensacion de continuidad, ya que aparecera en
todas las acciones de marketing que realicemos.
Es como la tarjeta de presentacion virtual de la
empresa, aplicable a periodicos, television,
acciones de Internet, letreros, lista de precios,
incluso uniformes y herramientas de trabajo
corporativo. El logo siempre identificara la
empresa a los ojos del cliente, recordando
primero su existencia y luego por qué deberian
elegirla. Los mejores logotipos son simples,
coloreados y absolutamente originales. A veces,
la creacién de logotipos surrealistas compromete
la imagen virtual que proyectaran.

e LETRETO DEL PUNTO DE VENTA
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El letrero caracteriza la tienda y el mensaje que
dirigimos al publico sobre nuestro producto. La
visibilidad no solo depende del tamafo, sino
también del "campo visual" del cliente segun la
situacion. Se deben considerar factores como el
dia y la noche, donde las nuevas tecnologias
ayudan tanto por estética como por flexibilidad y
mayor visibilidad. Siempre es aconsejable incluir
el logotipo y un mensaje simple pero impactante,
utilizando caracteres muy sencillos que no se
amontonen. En el mundo actual, que se mueve a
una velocidad vertiginosa, las cosas complejas
tienden a perderse faciimente a la vista.PAGINA
WEB: Hace afios, cuando esta innovacion
irrumpié 'y pasdé por la aduana, resultaba
relativamente sencillo convencer a las empresas
de la importancia de tener una pagina que
proporcionara una vision general, explicara sus
productos y facilitara el contacto con sus
usuarios. Existen diferentes tipos de paginas web,
y no me refiero a aspectos como colores o
graficos, donde intervienen todo un arte y
profesionales especializados, sino mas bien a
distintos propositos de uso:

PAGINA WEB DE PUBLICIDAD:

Un ejemplo clasico es el de un restaurante que
muestra sus menus, ubicacion, algunas fotos, y
busca que un cliente encuentre su pagina para
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obtener informacion y sentir curiosidad por
visitar el establecimiento. Entender una cosa: la
pagina web hoy es lo mismo de un buen
escaparate en una calle de fuerte paso!

PAGINA WEB COMO SUSTITUTO DEL PUNTO DE
VENTA

Un caso tipico es Amazon, un gigante del
comercio en linea que ofrece practicamente todo
lo que se puede adquirir en un supermercado,
reemplazandolo por completo, excepto en el
ambito alimentario (aunque cuentan con la
estructura y red para considerarlo en el futuro).
:Se imagina que, ante nuevas enfermedades tipo
covid-19, no piensen en gestionar la venta de
alimentos? En cualquier caso, incluso si no lo
hacen, hay otros mas pequefios que si lo estan
haciendo y lo estan fortaleciendo.

PAGINA DE CURRICULUM WEB:
Basicamente, es una pagina profesional donde un
trabajador ofrece sus habilidades y servicios.

WEB PURA:

Pagina de actividad u servicio en linea. Un
ejemplo tipico son las paginas tematicas
dedicadas a los videos, ya sea de acceso gratuito
con banners publicitarios o de pago por
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suscripcion, que  cumplen  su  funcion
directamente desde su plataforma virtual.

Todos estos modelos y otros son absolutamente
esenciales para llevar a cabo un negocio, pero
todos carecen de marketing: tener simplemente
una pagina web no es suficiente. Volvamos al
ejemplo de "pensar que se esta tomando una
accion” que, en realidad, no resulta impactante.
Una pagina web tiene muy poca utilidad si no es
facil de encontrar, y en la actualidad, hallar cosas
en el caos de informacion en Internet es
realmente complicado. Poseer una pagina web y
no aplicar ciertas acciones para mejorarla es
como tener un restaurante en una calle ultra
secreta, dificil de encontrar. Claramente, el
publico potencial cambia. En primer lugar, es
crucial explicar que la pagina web debe
posicionarse en los motores de busqueda
mediante palabras clave y otras técnicas de
marketing que aumenten su visibilidad. Si las
personas comienzan a encontrarla, y ademas la
encuentran atractiva, los numeros de visibilidad
aumentaran de forma algoritmica, ya que los
diferentes motores de busqueda siempre
favorecen a las mejores paginas web, en
detrimento de las menos buscadas. Esto es
fundamental, porque en muchas ocasiones marca
la fina linea entre el éxito y el fracaso.
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Otro factor determinante es el contenido del
sitio. Nuevamente, no me refiero Unicamente a
cuestiones estéticas. He sido el primero en
cometer el error de querer poner todo en el
pasado en muchas ocasiones. Es evidente que el
sitio online de wun comercio electronico
tecnologico debe mostrar todos sus televisores,
computadoras y productos para el hogar, y
cuanto mas, mejor, ya que esta vendiendo un
"catalogo de productos”. Pero en la mayoria de
los casos, el producto es Unico o son pocos, y al
crear el sitio, se tiende a escribir demasiado,
perdiendo a menudo informacion util. La pagina
web debe ser facil e intuitiva y presentar de
manera clara los productos y servicios esenciales.
Ademas, debe tener una grafica simple pero
atractiva y coherente con la tienda fisica, si la hay.

Para compensar estas deficiencias y también con
el objetivo de vender, se ha introducido
recientemente el concepto de paginas de
aterrizaje. Estas no son mas que otras paginas
web relacionadas, que a menudo se vinculan a la
pagina web  principal, pero se crean
especificamente con el propdsito de vender. En
otras palabras, dado que el sitio web esta muy
disperso y debe contener mucha informacién, se
lanzan paginas mas faciles de indexar que
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resumen los detalles principales, siendo
graficamente mas intuitivas y minimalistas, con
un mensaje claro que atraiga al cliente. Pueden
promocionar un regalo o utilizar algun artificio
completamente comercial. Evidentemente, estas
también se indexan en los motores de busqueda
mediante técnicas de comercializacion, pero su
uso se esta volviendo especialmente interesante
en la aplicacién comercial de las redes sociales,
donde la atencion siempre se ve socavada por el
exceso de informacion, y se necesita un impacto
muy simple.

SOCIAL NETWORK

Los medios de comunicacién social son
herramientas omnipresentes en la sociedad
contemporanea, desde plataformas familiares
como WhatsApp hasta gigantes como Facebook,
Twitter e Instagram. Estas plataformas, con
tecnologias y audiencias diversas, funcionan
como colectores de personas, permitiéndoles
interactuar virtualmente mediante textos, fotos,
videos y funciones mas complejas.

Facebook, siendo el pionero, ha revolucionado la
comunicacion al romper barreras sociales
aparentemente insuperables hasta hace poco. Sin
embargo, esta innovacion también ha traido
desafios, como la propagacién de "noticias
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falsas" y conflictos interpersonales. Desde una
perspectiva comercial, aquellos que
comprendieron la aplicacién y la importancia de
estos medios publicitarios han estudiado
algoritmos para optimizar campafas de
marketing, alcanzando audiencias especificas y
maximizando el impacto.

El algoritmo de Facebook, aunque inicialmente
percibido como una herramienta para llegar
globalmente, ha demostrado tener limitaciones.
Las paginas comerciales intentan resolver este
problema, permitiendo el registro de personas
interesadas en actividades especificas. Sin
embargo, la modalidad estandar de uso gratuito
se limita al circulo de amigos, con una baja tasa
de conversion de contacto a venta. El ruido
informativo  puede superar la relevancia,
atrayendo a curiosos en lugar de clientes
genuinos.

En resumen, las plataformas de medios sociales,
en su forma estandar, tienen limitaciones para
generar ingresos reales. Las estrategias
publicitarias profesionales requieren inversiones
planificadas y pagadas, como el servicio de ADS
de Facebook, que permite dirigirse a audiencias
especificas segun parametros definidos por el
anunciante.
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Para optimizar el uso profesional de las redes
sociales, es esencial invertir y planificar
estrategias de marketing. La logica historica de
"nunca obtener ingresos de algo gratuito" es
valida en este contexto. Aunque las plataformas
gratuitas pueden ofrecer visibilidad, es
insuficiente para gestionar el marketing integral
de una empresa.

La publicidad efectiva implica pagos, como
demuestra el servicio de ADS de Facebook. Este
servicio no solo permite dirigir anuncios a
audiencias especificas, sino que también ofrece
flexibilidad en la cantidad invertida en cada
anuncio. La capacidad de discriminar segun la
edad, sexo, ubicacidn y otros parametros es una
innovacién crucial, permitiendo llegar al cliente
ideal.

Ademas, estos servicios brindan estadisticas
detalladas para evaluar el progreso y la calidad
de las campafas publicitarias. No obstante, surge
un desafio antiguo: el cliente puede descartar un
anuncio al ver que es publicidad. Asi, la calidad
del mensaje y la necesidad de paginas de destino
efectivas se destacan nuevamente, ya que la
simplicidad y la calidad son clave para convertir
acciones en ventas o alcanzar los objetivos
planteados.
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YOUTUBE

Para abordar YouTube, preferiria abordarlo de
manera independiente en lugar de encasillarlo en
la categoria de redes sociales. Aunque permite la
interaccion a través de comentarios, nacio
inicialmente como una plataforma para videos
musicales y ha evolucionado hasta convertirse en
el contenedor mas popular para cualquier tipo de
video en el mundo. Actualmente, alberga desde
breves fragmentos de peliculas hasta peliculas
completas, desde videos musicales hasta
discografias completas de artistas. Sin embargo,
destaquemos su aplicaciéon publicitaria
innovadora, que ha sido uno de los vehiculos
mas efectivos para la divulgacion de la publicidad
"ad hoc". Esta publicidad sale del margen de las
acciones cotidianas, como buscar una cancion en
Internet, y casi de manera inconsciente "se paga"
al ser expuesta a un anuncio al principio del
servicio o al aparecer al lado durante la
reproduccion del video.

Existen politicas de pago por anuncios (ADS) que
requieren un estudio de marketing para
personalizar campafas reales. Un aspecto
fascinante es el "sistema intuitivo de interés", que
permite campafas publicitarias que actuan sobre
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los intereses y la memoria del navegador virtual.
Por ejemplo, si alguien busca un producto en la
tienda virtual de lkea, ese producto se clasificara
y quedara en la memoria. Esto podria resultar en
anuncios del mismo producto o similar en
banners al visitar otros sitios de interés al dia
siguiente. La potencia publicitaria de YouTube,
con su diversidad de contenido, lo convierte en
un canal efectivo para estrategias de marketing
modernas. Empresarios pueden intervenir en el
ambito del marketing mediante campafas
inteligentes, discriminando el tipo de cliente y
teniendo control sobre la visibilidad de anuncios
y clics.

Otro uso comercial interesante es el formato
tutorial o guia en video, donde expertos publican
videos Utiles sobre "codmo resolver un problema".
Desde simples videos de cocina hasta complejas
instrucciones mecanicas, estos tutoriales son
estratégicos por dos razones fundamentales.
Primero, permiten a profesionales demostrar su
experiencia, atrayendo nuevos clientes al ofrecer
demostraciones gratuitas accesibles a todos.
Segundo, con fines publicitarios, la visibilidad de
estos videos se traduce en monetizacion directa
desde la web, gracias a la propiedad de YouTube
por parte de Google, lo que significa una
indexacion y promocion significativas si los
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videos reciben visitas. En el ambito de las
grandes guias de busqueda, Google y Facebook
son lideres con la informacién mas detallada de
clientes potenciales y tecnologia de punta. Sin
embargo, el desafio radica en destacarse entre el
desorden de mensajes y videos en la plataforma,
ya que la calidad a menudo no se traduce
directamente en visualizaciones. Las estrategias
para obtener resultados incluyen la promocion
constante de videos, el uso de palabras clave
eficaces, y la inversion en publicidad paga. Este
ultimo aspecto es crucial para exhibir credibilidad
y destacar en medio de la multitud.

En otras palabras, YouTube, con su diversidad de
contenido y  audiencia  activa,  ofrece
oportunidades significativas para estrategias de
marketing creativas y eficaces. Desde anuncios
innovadores hasta tutoriales informativos, la
plataforma permite a empresarios y profesionales
destacar y conectarse con su audiencia de
manera Unica. La visibilidad en YouTube puede
tener un impacto exponencial, especialmente
cuando se aplican técnicas de marketing, y la
calidad del contenido sigue siendo clave para el
éxito a largo plazo.

En el competitivo entorno de YouTube, el éxito no
solo depende de la calidad del contenido, sino

95



también de la capacidad para destacarse en la
sobrecarga de informacion. La plataforma tiene
un interés evidente en mantener a los usuarios
conectados, y por ende, favorece la cantidad de
videos subidos. Expertos confirman que aquellos
que publican un solo video raramente alcanzan
cifras  significativas.  Este  fomento  del
autoabastecimiento lleva a una amplia variedad
de contenido, desde videos técnicos hasta
aquellos impulsados por el deseo de notoriedad,
a menudo cuestionables en calidad y contenido.
Este fendmeno diluye la calidad media de los
videos y afecta la visibilidad de producciones mas
valiosas.

Los videos de baja calidad, a pesar de su falta de
sustancia, a veces obtienen muchas vistas y
seguidores. Esto plantea la cuestion de como
destacar en un entorno donde la cantidad a
menudo supera a la calidad. YouTube, junto con
otras plataformas, ofrece un plan de pago para
aumentar la visibilidad de los videos. Esta
inversion, conectada al sistema de publicidad de
Google, puede mejorar la credibilidad de los
videos. Ademas, una estrategia de palabras clave
especificas permite posicionarse frente a la
competencia. Las revisiones y comentarios,
aunque actualmente son detectables, ofrecen
alguna orientacion sobre la calidad de los videos.
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Sin  embargo, lamentablemente, los temas
populares a veces ocultan contenido mas valioso.

En el contexto de bienes raices, este fenédmeno se
refleja en la competencia entre videos de
profesionales bien informados y aquellos
impulsados por motivaciones menos nobles. Los
videos de alta calidad, basados en estudios de
mercado precisos, a menudo compiten con
videos menos fiables que pueden desorientar al
espectador. Para combatir esta tendencia, la
inversion en publicidad paga y el uso de palabras
clave estratégicas son esenciales. El enfoque en la
calidad sobre la cantidad garantiza que los
clientes potenciales encuentren contenido valioso
y confiable.

Personalmente, como profesional, abogo por
videos de calidad y técnicas de marketing
aplicadas, alejandome del sensacionalismo y
centrandome en la profesionalidad. La inversion
en estas plataformas puede resultar beneficiosa a
largo plazo, atrayendo a una audiencia calificada
y proporcionando una visibilidad exponencial. La
calidad siempre prevalece, convirtiendo a los
seguidores registrados en clientes reales. En un
mundo visual y moderno, la presentacion de
contenido en video es clave, y aprender a invertir
estratégicamente en estas plataformas puede
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potenciar significativamente el crecimiento del
negocio.

TARJETAS Y CARTAS DE VENTA

La "Carta de Ventas" o tarjeta representa un
vinculo entre la tradicion y la modernidad,
conectando con el contexto del bar mencionado
anteriormente. Esta herramienta, que ha
evolucionado con el tiempo, busca la coherencia
entre el producto, el punto de venta y la
comunicacion. Historicamente, las empresas han
tenido listas de productos, reconociendo la
importancia de ofrecer una variedad interesante.
En el sector gastrondmico, la lista de platos en un
restaurante se ha transformado en un concepto
moderno. Su composicibn no es solo una
cuestion practica, sino una accion de marketing
que optimiza costos y refleja el espiritu de la
tienda.

Los chefs y empresarios televisivos, como Gordon
Ramsey y Alberto Chicote, ejemplifican la
importancia de trabajar en la presentacion de la
carta para transformar la imagen de un local.
Componer una tarjeta efectiva va mas alla de
simplemente enumerar productos; se convierte
en una estrategia de marketing que, al igual que
otras técnicas discutidas, adquiere un nuevo nivel
cuando es implementada por profesionales.
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Estudiar una tarjeta que impulse las ventas y
maximice los ingresos es una tarea elaborada y
compleja, que demuestra su poder cuando es
ejecutada por expertos.

ORGANIZAR EVENTOS

La organizacion de eventos como parte del plan
de mercadeo es otra estrategia clave. Ir mas alla
de atraer personas y darse a conocer, la
perspectiva comercial sugiere que cada seguidor
de un evento puede convertirse en un cliente
potencial. La planificacidon estratégica de eventos
no solo se centra en artistas y costos, sino
también en la creacion de experiencias que
atraigan a un publico afin al negocio. La correcta
disposicion de los puntos de venta y servicios
auxiliares se vuelve esencial para convertir la
participacion en ventas efectivas.

RELACIONES PUBLICAS

Recursos humanos como  fuente de
comercializacién es un enfoque que va mas alla
de las relaciones publicas convencionales.
Tradicionalmente, vemos jovenes promocionando
tiendas en la calle, pero esta estrategia puede ser
llevada al siguiente nivel. Los empleados, como
"la imagen que habla al publico", son activos
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valiosos en el marketing corporativo. Uniformes
con el logo de la empresa son mas que un gasto;
representan una avanzada accion de marketing al
exponer constantemente la marca al publico. Este
método, combinado con el "boca a boca"
generado por empleados motivados, construye
una clientela leal y positiva.

La seleccién cuidadosa de recursos humanos,
considerando factores como edad, capacidad y
actitud, se convierte en una eleccion de
marketing crucial. Encontrar el equilibrio entre
empleador y empleado, aunque desafiante, es
necesario para el bien empresarial. La flexibilidad
mutua y el enfoque en un objetivo comun son
esenciales. La calidad de los empleados impacta
directamente en la experiencia del cliente y, en
ultima instancia, en los ingresos de la tienda. No
subestimemos la importancia de este tipo de
comercializacién, donde un buen empleado
contribuye naturalmente al éxito de la empresa,
convirtiéndose asi en una inversion mas que en
un costo adicional.

Al abordar estas estrategias de manera
profesional, se revela su potencial completo,
marcando la diferencia entre tacticas superficiales
y estrategias de marketing que realmente
impulsan el crecimiento y el éxito empresarial. La
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aplicacion reflexiva de estas técnicas demuestra
que, aunque intuitivas para muchos, su ejecucion
profesional maximiza su impacto y contribuye
significativamente a la prosperidad del negocio.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL

En el universo siempre dinamico de la hosteleria,
explorar vias innovadoras para mejorar el
marketing y, en consecuencia, optimizar el
rendimiento del negocio es una tarea perenne.
En este panorama, la inteligencia artificial emerge
como un aliado estratégico, ofreciendo
soluciones que trascienden las convenciones
tradicionales. En primer lugar, los sistemas de IA
pueden analizar vastas cantidades de datos del
comportamiento del cliente, desde preferencias
de menu hasta habitos de reserva, permitiendo
una comprension profunda de las necesidades
individuales. Esta informacion es invaluable para
personalizar ofertas, desde promociones hasta
experiencias culinarias, creando asi una conexion
mas autentica con los clientes.

La capacidad de anticipar las tendencias del
mercado es otra area donde la inteligencia
artificial demuestra su valia. Algoritmos
avanzados pueden examinar patrones de
consumo, identificar cambios en las preferencias
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y pronosticar demandas futuras. Esta anticipacion
estratégica posibilita ajustes proactivos en el
menu, promociones y servicios, manteniendo el
negocio siempre un paso adelante. Ademas, en la
era de las redes sociales, la 1A se erige como un
maestro en el arte de la gestion de la reputacion.
Puede analizar comentarios y resefias en linea,
evaluar sentimientos y proporcionar
retroalimentacion instantanea. Este monitoreo en
tiempo real no solo permite abordar
preocupaciones de manera agil sino también
aprovechar comentarios positivos para fortalecer
la imagen de marca.

Un aspecto fascinante es la aplicacion de
chatbots alimentados por inteligencia artificial en
el ambito hostelero. Estos asistentes virtuales
pueden manejar reservas, responder consultas y
ofrecer recomendaciones personalizadas. Su
capacidad para interactuar de manera natural y
eficiente con los clientes agrega una capa de
servicio personalizado, mejorando la experiencia
del usuario. Ademas, los chatbots liberan tiempo
y recursos del personal humano, permitiéndoles
concentrarse en tareas que requieren la calidez y
creatividad humanas.

En el ambito del marketing predictivo, la
inteligencia artificial puede analizar patrones de
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comportamiento del cliente y predecir qué
ofertas podrian atraer a grupos especificos.
Desde promociones hasta eventos tematicos,
estas predicciones informadas pueden
convertirse en el nucleo de estrategias de
marketing efectivas. La optimizacion de la
eficiencia operativa también es una ventaja
tangible. Los sistemas de IA pueden supervisar el
inventario, prever la demanda y gestionar las
cadenas de suministro de manera mas precisa,
reduciendo el desperdicio y mejorando Ia
rentabilidad.

La personalizacion continua es clave en la
industria de la hosteleria, y la inteligencia artificial
lleva esta personalizacidén a nuevas alturas. Puede
analizar el comportamiento historico del cliente
para anticipar sus preferencias, recomendando
platos especificos, ofertas exclusivas o incluso
ajustes en la ambientacién del local. La
experiencia del cliente se convierte asi en una
narrativa Unica y envolvente, fomentada por la
capacidad de la IA para adaptarse y evolucionar
con las necesidades cambiantes de la clientela.

En los ultimos afos, hemos sido testigos de una
revolucién significativa en la hosteleria, con la
implementacién exitosa de diversas
automatizaciones en el puesto de trabajo. Un
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ejemplo paradigmatico es la introduccién de
sistemas automaticos para la toma de pedidos y
procesos de pago en establecimientos
gastronémicos. Esta innovacion no solo ha
agilizado la experiencia del cliente, sino que
también ha liberado recursos, permitiendo que el
personal se enfoque en aspectos mas centrados
en la atencion y la calidad del servicio.

En consonancia con estas transformaciones, una
estrategia clave que hemos desarrollado implica
la integracion de tecnologias basadas en
inteligencia  artificial,  especificamente el
aprovechamiento de ChatGPT. Este asistente
virtual impulsado por lenguaje natural se ha
convertido en un componente valioso para la
interaccion con los clientes. Desde responder
consultas sobre el menu hasta proporcionar
informacion sobre eventos especiales, ChatGPT
facilita una comunicacion instantanea vy
personalizada. Su capacidad para adaptarse a
diferentes tonos y estilos de conversacion
asegura una experiencia coherente con la
identidad del negocio.

Un aspecto fascinante de nuestras estrategias
innovadoras es la implementacion de controles
predictivos del comportamiento de los clientes.
Utilizando algoritmos avanzados, analizamos
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patrones de datos histéricos para prever las
preferencias individuales. Esto nos permite
anticiparnos a las demandas cambiantes del
mercado y ajustar estratégicamente nuestro
menu y ofertas. La capacidad de comprender las
elecciones pasadas del cliente y predecir sus
futuras preferencias garantiza un enfoque
altamente  personalizado, contribuyendo a
fomentar la lealtad del cliente.

En paralelo, hemos incorporado analisis de
sentimientos para evaluar las interacciones en
linea y offline con nuestro negocio. Esta
herramienta de inteligencia artificial examina
resefas, comentarios en redes sociales y
encuestas para evaluar el sentimiento general de
los clientes. Al comprender las emociones
asociadas con su experiencia, podemos
identificar areas de mejora y ajustar
estratégicamente nuestros servicios. Ademas,
esta retroalimentacion en tiempo real nos
permite abordar problemas de manera proactiva,
demostrando nuestro compromiso con la
satisfaccion del cliente.

En resumen, nuestra vision estratégica se centra en la
sinergia entre las automatizaciones probadas en el tiempo y
las innovaciones de vanguardia respaldadas por la
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inteligencia artificial. Desde la optimizacion de la toma de
pedidos hasta la personalizaciéon impulsada por datos,
estamos comprometidos con la evolucidon continua para
ofrecer experiencias excepcionales en el sector de la
hosteleria. Con herramientas como ChatGPT, controles
predictivos de comportamiento y analisis de sentimientos,
nos posicionamos en la vanguardia de la industria, listos
para afrontar los desafios futuros con una mentalidad de
innovacién constante.
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<<Da igual que tomes las mejores fotos o videos si

nadie los consigue ver>>. LV
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CAPITULO 5: EL MEJOR AGENTE
INMOBILIARIO PARA
INVERSIONES COMERCIALES:
BIENES RAICES Y ACTIVOS

En este analisis, es crucial destacar una distincion
significativa: en el ambito de las propiedades comerciales,
que incluyen terrenos, tiendas, hoteles y centros
comerciales, donde se vende el "contenedor vacio", existen
excelentes agentes inmobiliarios con renombre. Estos
profesionales, a pesar de las diferencias en las reglas, suelen
ocuparse tanto de propiedades comerciales como
residenciales, manteniendo la esencia comun. Encontrar
agencias inmobiliarias bien organizadas y estructuradas
que brinden servicios de calidad es la norma.

Sin embargo, al abordar las actividades comerciales, es
crucial hacer una distincion clara y reconocer que "no todos
los agentes inmobiliarios saben manejar correctamente la
venta de actividades comerciales". Esto se debe a que,
ademas de las habilidades comunes y estandar que debe
tener un agente inmobiliario, se requieren habilidades
adicionales y especificas. La ausencia de este conocimiento
especifico puede obstaculizar la venta de una actividad
comercial sin que el vendedor lo sepa. La venta de
actividades comerciales presenta desafios particulares, ya
que, en muchos casos, se debe realizar con la empresa en
pleno funcionamiento, requiriendo un alto grado de
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privacidad para salvaguardar el valor del fondo comercial y
no perturbar la rutina de los empleados.

Es evidente que vender algo que no se puede promocionar
abiertamente representa una tarea dificil. Se necesitan
procedimientos y precauciones especiales mas alla de la
promocion inmobiliaria ordinaria. La venta de actividades
comerciales es un producto especifico que debe tratarse
con particularidad y delicadeza.

Funciones Profesionales

Un agente inmobiliario competente puede evitar errores al
comprar una casa y puede ensefar a darle el valor correcto,
considerando las acciones a realizar, la ubicacidén y las
oportunidades de mercado. Este principio se aplica de
manera similar en el caso de bienes raices comerciales,
donde la capacidad de trabajar con empresarios y
comprender sus necesidades es fundamental. Los
compradores confian en las agencias inmobiliarias porque
ofrecen un servicio practicamente gratuito, un control y la
capacidad de comprender exactamente qué tipo de
propiedad estan buscando. En lo que respecta a la
propiedad “fisica", el sistema y los profesionales
tradicionales estdan a la altura de las expectativas,
cumpliendo con los mismos requisitos que se aplican al
mejor agente inmobiliario en el sector residencial.

109



Entonces, jpor qué un vendedor a menudo duda en confiar
en un profesional, independientemente del campo en el
que opere? La respuesta es simple: algunos vendedores,
impulsados por sus propias expectativas, desean obtener
todo de inmediato y en sus propias condiciones, sin asumir
ningun costo. Esta mentalidad choca con la realidad de que
incluso los mejores negocios se consideran arriesgados y
sin éxito cuando solo se consideran las leyes
presupuestarias. A veces, los profesionales también pueden
no estar a la altura de las expectativas. En el sector
inmobiliario comercial, es esencial encontrar agentes
especializados para obtener un servicio excepcional.

Las principales caracteristicas profesionales del mejor
agente inmobiliario incluyen un soélido estudio vy
entrenamiento, conocimientos especializados en su sector,
habilidades en el uso de las redes sociales y el marketing
del siglo XXI, conocimientos de lenguas extranjeras, y
nociones legales y reglamentarias. La capacidad para
negociar y cerrar acuerdos, asi como la estructuracion vy
organizacién, son habilidades cruciales. El agente
inmobiliario debe comprender la importancia de crear y
mantener una red de conexiones en el sector, lo que puede
proporcionar informacion privilegiada. Ademas, el agente
debe ser capaz de negociar, argumentar el valor de una
propiedad y conocer las complejidades del mercado para
garantizar un equilibrio entre la oferta y la demanda.

En el campo de las inversiones comerciales, se requieren
habilidades aun mas pronunciadas debido a la necesidad
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de tomar medidas para restaurar la propiedad o establecer
un negocio. El agente debe comprender qué es legal y qué
no, segun el tipo de propiedad o negocio que se esté
planificando. Proporcionar informacion incorrecta en esta
etapa puede ralentizar la operacion o afectar su éxito.
Aunque el inversor verificara la informacion proporcionada
por el agente, la buena fe y la perspectiva positiva del
agente pueden influir en la percepcion del inversor sobre la
operacion.

* La especializacion es una caracteristica comun entre
los mejores agentes inmobiliarios, ya que suelen
tener un nicho o area favorita. En el sector comercial,
esta especializacion se vuelve aun mas crucial, ya
que puede implicar trabajar con turistas en lugar de
residentes, o enfocarse en propiedades comerciales
en lugar de residenciales. Ademas, se destaca la
importancia de las relaciones y conexiones en el
sector inmobiliario comercial, que a menudo
proporcionan informacion de primera mano sobre
oportunidades aun no anunciadas.

* El uso efectivo de los medios sociales es esencial
en el marketing del siglo XXI. Publicar anuncios de
manera estratégica en plataformas como Facebook e
Instagram, asi como crear videos atractivos en
YouTube, son practicas fundamentales. En el sector
inmobiliario comercial, la creacién y gestién de
relaciones también es fundamental. La habilidad
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para crear una red de conexiones, especialmente en
colaboracién con otras agencias, es esencial para
brindar el mejor servicio al cliente y obtener la
maxima visibilidad.

La estructuracion y organizacion son aspectos
destacados, ya que mas de la mitad de las ventas
inmobiliarias se realizan mediante contacto directo
con clientes o contactos conocidos. Sin embargo, en
el ambito de los negocios, no todos los agentes
inmobiliarios  poseen la formacion completa
necesaria. La coordinacion de redes es igualmente
crucial, pero el agente debe tener una formacién
especializada y combinarla con las herramientas
técnicas proporcionadas por su agencia.

La mala costumbre de algunos propietarios de
aplicar el "hazlo ti mismo" puede conducir a la falta
de consideracion de la competencia en venta. Los
propietarios a menudo ven su empresa como Unica
en el mercado, olvidando que los compradores
pueden explorar otras opciones. La asesoria
profesional es esencial para destacar los puntos
fuertes y débiles de cada empresa en venta,
comparandolas 'y mejorandolas  durante la
negociacion.

En el mundo globalizado, conocer lenguas
extranjeras es vital, especialmente en grandes
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ciudades y zonas turisticas. La capacidad para
relacionarse con clientes extranjeros y brindar un
servicio especializado fortalece la confianza y facilita
las transacciones. En el sector comercial, donde los
aspectos legales y regulatorios son mas complejos,
las  nociones legales y reglamentarias son
fundamentales para guiar a los clientes de manera
efectiva.

* La capacidad para negociar y cerrar acuerdos es
una habilidad distintiva. Argumentar el valor de una
propiedad y comprender las motivaciones del
vendedor son esenciales en la negociacion. La
comparacion entre propiedades, comun en el ambito
residencial, toma un papel secundario en el sector
comercial, donde las  empresas difieren
significativamente en costos, ubicacion y estructura.
La experiencia y el conocimiento técnico son, por lo
tanto, fundamentales para negociar un acuerdo
equitativo y beneficioso para ambas partes.

En resumen, las funciones profesionales del mejor agente
inmobiliario  abarcan desde habilidades técnicas vy
especializadas hasta competencias interpersonales y de
marketing. En el préximo segmento, se abordaran las
habilidades especificas necesarias en el campo de las
inversiones comerciales, destacando la importancia de la
formacién y la preparacion para brindar un servicio
excepcional en este sector particular.
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Saber Dominar la Evolucion Tecnoldgica en el
Sector Inmobiliario: Oportunidades en 2023

En los dltimos 25 afos, la revolucion tecnoldgica ha
transformado radicalmente la forma en que los
profesionales inmobiliarios llevan a cabo sus operaciones.
En la década de 1990, internet era percibido como una caja
de sorpresas desconocidas. Los agentes inmobiliarios, al
igual que muchos pequefios empresarios, estaban
navegando por aguas desconocidas. Sin embargo, a
medida que la tecnologia avanzaba, internet se convertia
en una herramienta esencial, revolucionando la industria
inmobiliaria con informacion accesible y plataformas de
listados en linea.

Hoy, nos encontramos en medio de otra revolucion, la de la
Inteligencia Artificial (IA). La implementacion de IA
generativa ha introducido cambios significativos en la
forma en que los profesionales inmobiliarios operan en el
mercado. Para ser competitivo en 2023, un agente
inmobiliario debe no solo abrazar estas tecnologias
emergentes, sino también comprender como integrarlas
eficazmente en su practica diaria.

En el ambito de las inversiones comerciales, la IA generativa
ofrece herramientas avanzadas que van mas alla de las

capacidades tradicionales. Los correos inteligentes,
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impulsados por la IA, pueden personalizar la comunicacion
con los clientes, anticipando sus necesidades y brindando
informacion relevante de manera proactiva. Esto no solo
mejora la eficiencia, sino que también fortalece las
relaciones con los clientes al ofrecer un servicio mas
personalizado.

Los software inteligentes se han convertido en aliados
fundamentales para los agentes inmobiliarios. Estas
herramientas, alimentadas por |IA, pueden analizar grandes
cantidades de datos del mercado, anticipar tendencias y
proporcionar evaluaciones precisas de propiedades. En
lugar de depender Unicamente de la intuicion, los agentes
pueden tomar decisiones fundamentadas respaldadas por
analisis en tiempo real.

Las paginas web inteligentes son otra incorporacion crucial.
La personalizacion basada en |A permite adaptar la
experiencia del wusuario segun sus preferencias vy
comportamientos anteriores. Los visitantes obtienen
recomendaciones mas precisas, lo que agiliza la busqueda y
mejora la satisfaccion del cliente. Ademas, la IA puede
anticipar las preguntas frecuentes y proporcionar
respuestas instantaneas, optimizando la interaccién en
linea.

El desafio radica en que no todos los profesionales

inmobiliarios estdn preparados para aprovechar estas
implementaciones técnicas. Aunque la revolucién de la IA
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estd en pleno apogeo, algunos agentes pueden estar
subestimando su importancia o carecer de la capacidad
para adoptar estas tecnologias de manera efectiva.

Hoy en dia, ser un agente inmobiliario exitoso va mas alla
de tener buenas habilidades de ventas y conocimientos del
mercado. La capacidad para navegar y capitalizar la
revolucion de la IA es esencial. Aquellos que no se adapten
corren el riesgo de quedar rezagados en un mercado cada
vez mas competitivo.

Un ejemplo claro es la manera en que las redes sociales y
las plataformas en linea han evolucionado. Hace 25 afios,
los profesionales inmobiliarios podrian haber considerado
la presencia en internet como opcional. Ahora, una sélida
presencia en linea es un requisito fundamental. De manera
similar, la implementacién efectiva de la IA se esta
convirtiendo en la préxima fase crucial para el éxito en el
sector.

La formacién y la actualizacién constante son clave.
Comprender como utilizar la IA generativa para maximizar
el alcance, mejorar la eficiencia operativa y ofrecer un
servicio mas personalizado se ha vuelto imperativo. Los
agentes deben adquirir habilidades técnicas y adoptar una
mentalidad abierta hacia la integracion de estas
tecnologias.
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En resumen, la revolucién de la IA generativa ofrece un
vasto terreno de oportunidades para los profesionales
inmobiliarios en 2023. Aquellos que abracen estas
tecnologias emergentes con una mentalidad proactiva y
estén dispuestos a aprender y adaptarse estaran mejor
posicionados para sobresalir en un mercado inmobiliario en
constante evolucion. La capacidad para utilizar correos
inteligentes, software inteligente y paginas web inteligentes
se ha convertido en un elemento clave para la
competitividad en el panorama inmobiliario actual.

Mi reciente logro de completar un Master en Negocios y |A
no solo representa una culminacién académica, sino
también una puerta abierta a un panorama inmobiliario
transformado. Este conocimiento avanzado me posiciona
como un profesional inmobiliario tecnologico, capaz de
liderar la trasformacion digital en cualquier empresa del
sector. Las ventajas que la IA ofrece a quienes la
comprenden y manejan son amplias y estratégicas.

Uno de los campos donde la IA puede tener un impacto
significativo es la gestion de contactos empresariales,
particularmente los correos electrénicos. Automatizando
campafias de marketing, puedo revitalizar contactos
aparentemente inertes. La |A generativa permite
personalizar mensajes, adaptandolos a las necesidades
especificas de cada cliente potencial. Esto no solo ahorra
tiempo, sino que también mejora la efectividad de las

117



interacciones, convirtiendo correos electronicos estandar en
herramientas de marketing altamente focalizadas.

El anélisis de sentimiento es otra area en la que la IA brilla.
Puedo emplear algoritmos avanzados para evaluar la
percepcion del publico hacia una propiedad o una campana
publicitaria. Esto no solo proporciona informacion valiosa
sobre la efectividad de las estrategias de marketing, sino
que también permite ajustes proactivos para mejorar la
imagen de la empresa.

Cuando se trata de presencia en linea, la IA se convierte en
una aliada poderosa. Mis habilidades en SEO y SEM se
potencian gracias a la capacidad de la IA para analizar
estadisticas de paginas web. Puedo recibir informes
detallados sobre el rendimiento de wuna pagina,
identificando areas de mejora y optimizando la visibilidad
en los motores de busqueda. La capacidad de comprender
y aplicar las complejidades de las estrategias de busqueda
en tiempo real es un diferenciador clave en el competitivo
mercado inmobiliario.

En el ambito de la publicidad, la IA también desempefia un
papel crucial. Siguiendo las sugerencias de ChatGPT, puedo
desarrollar campafas publicitarias altamente efectivas y
dirigidas. La capacidad de la IA para analizar grandes
conjuntos de datos y predecir las preferencias del usuario
me permite crear anuncios que resuenan con la audiencia
objetivo.
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La produccion y mejora de contenido es otra area donde la
combinacién de mi experiencia y el respaldo de la IA puede
marcar la diferencia. Ya sea optimizando contenido web o
generando documentos estratégicos, puedo aprovechar al
maximo las capacidades de la |IA para perfeccionar la
redaccion y garantizar un impacto significativo.

Mi habilidad para aplicar la IA en el sector inmobiliario va
mas alla de las transacciones cotidianas. Como director de
la transformacién digital, puedo liderar la adopcién integral
de estas tecnologias en wuna empresa. Desde la
automatizacion de  procesos internos hasta la
implementacion de estrategias avanzadas de analisis de
datos, mi enfoque integral puede llevar a la empresa hacia
un futuro digital.

En conclusion, la revolucion de la 1A no solo representa una
evolucién tecnoldgica, sino una oportunidad estratégica
para los profesionales inmobiliarios. Mi combinacion de
experiencia y conocimientos en negocios e IA me coloca en
una posicion Unica para capitalizar estas ventajas. Desde la
automatizacion de campafias de marketing hasta la
transformacion digital de empresas enteras, la IA se
convierte en una herramienta fundamental para sobresalir
en el competitivo mundo inmobiliario de 2023.
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Caracteristicas Personales

Ademas de los aspectos puramente técnicos, existe un
aspecto humano que no debe subestimarse. El mejor
profesional, ademas de estar bien preparado, debe poner
estas habilidades al servicio de los clientes para encontrar
un equilibrio entre el vendedor y el comprador. Esto solo es
posible si el profesional posee caracteristicas personales
Unicas de empatia y comunicacion. Estas habilidades
permiten transformar los aspectos técnicos en la capacidad
de ofrecer soluciones, demostrar proactividad y adaptarse a
los problemas para alcanzar los objetivos establecidos.

La Humanidad:

"Es necesario saber como entrar en el problema del cliente,
comprender  sus necesidades reales 'y ayudar
verdaderamente. A menudo, el cliente oculta informacidn
por falta de confianza, pero con paciencia es crucial ganar
su credibilidad". El buen profesional debe tener la habilidad
de cambiar de rumbo y adaptarse, especialmente en
entornos empresariales complejos.

En las empresas, revelar que el negocio no alcanza los
ingresos esperados por razones de necesidad puede ser
complicado. La transparencia entre el vendedor y el agente
inmobiliario es esencial para evitar malentendidos y aplicar
politicas de negociacion efectivas.
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No seas un "hombre de si":

"El mejor agente inmobiliario debe aprender a decir no".
Decir no cuando el valor de una casa esta fuera del
mercado o cuando un cliente busca un enfoque que va en
contra de sus propios intereses. La capacidad de decir no es
crucial, ya que aceptar todo puede complicar la
negociacion y llevar a resultados no deseados.

En el sector comercial, hay actividades que simplemente no
tienen oportunidades de reventa. Es esencial evaluar la
viabilidad de la venta durante la fase de captacién para
evitar pérdidas de tiempo y garantizar una relacion honesta
con el vendedor.

Anticiparse a los tiempos:

"Debes ser inconforme para anticiparte a la competencia y
a los tiempos". Anticipar cambios econdmicos y adaptarse a
nuevas circunstancias es esencial para el éxito. Mantenerse
informado sobre eventos como Brexit, conflictos en Oriente
Medio y cambios en los ciclos econdmicos puede
proporcionar una ventaja estratégica.

Encontrar soluciones es una habilidad personal que implica
abordar problemas burocraticos y técnicos con creatividad.
Ademas, la comunicacion clara con el cliente, la
disponibilidad y las cualidades personales como el carisma
y la empatia son fundamentales en la construccion de
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relaciones solidas en el ambito empresarial. En este campo,
la eficacia y la claridad son mas valiosas que la empatia, y
entender el entorno comercial y el conocimiento
especializado son cruciales para el éxito. La anticipacion y la
capacidad de adaptacién son claves para sobresalir en el
mercado empresarial, ya que los clientes comerciales
buscan eficiencia y resultados tangibles.

Profundizar en el concepto de tiempo en el sector
inmobiliario comercial es crucial, ya que es una de las
consideraciones mas importantes. El tiempo puede
significar el momento adecuado, el ciclo comercial correcto
para trabajar con una empresa o para comprar y vender. En
un negocio, el momento adecuado es todo, ya que es la
herramienta a través de la cual uno se redime o se reevalla.
Comprar en el momento equivocado puede ser perjudicial,
mientras que vender en el momento adecuado puede ser
un ganador, incluso si el producto no es el mejor. Estos son
ejemplos extremos, pero indican que la temporalidad no es
un asunto secundario.

En el ambito comercial, la anticipacion a los tiempos es
esencial. La economia esta sujeta a variaciones cambiantes
y periodicas, lo que significa que durante los ciclos anuales
estd destinada a subir y bajar inevitablemente. La eleccién
acertada seria organizarse y estar listo para entrar en accion
durante los momentos de recesién, siendo los primeros en
comenzar justo antes de que el ciclo cambie y siendo
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lideres del mercado después, cuando la recuperacidon esté
en marcha.

Importancia de la Anticipacion en el Sector Empresarial:

El gran inversor sabe anticiparse a los tiempos y vender
cuando el negocio estd en su apogeo. Esto permite
aprovechar los ingresos mediante la venta y el alquiler de la
propiedad, creando un "negocio pasivo" que genera
ingresos continuos.

La anticipacion se extiende al conocimiento profundo del
entorno empresarial y la capacidad de navegar en él. A
diferencia del sector residencial, la empatia cede paso a la
necesidad de ser directo y claro en las transacciones
comerciales. Los empresarios buscan eficacia y resultados
tangibles, y la negociacion en el sector comercial puede ser
larga y dificil, requiriendo habilidades sélidas.

Concepto de Tiempo en la Vida de una Empresa:

En el sector comercial, la vida de una empresa se ve
marcada por acciones oportunas y momentos precisos en
el tiempo. Equivocarse "a tiempo" puede resultar en
ingresos inferiores, mientras que tomar decisiones
estratégicas durante los ciclos econdmicos puede marcar la
diferencia.
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La planificacion, la inversion y la colaboracion con
profesionales capacitados son esenciales. La vida de una
empresa esta sujeta a cambios economicos y eventos
externos, y la capacidad de anticiparse y adaptarse a estos
cambios es clave para el éxito a largo plazo.

En resumen, comprender el tiempo en el contexto del
sector inmobiliario comercial es fundamental. Desde la
anticipacion a los ciclos econdémicos hasta la toma de
decisiones oportunas en la vida de una empresa, el tiempo
es un recurso valioso que puede determinar el éxito o el
fracaso en el dinamico mundo de los bienes raices
comerciales.

Anticipacion y Adaptacién: Claves del Exito a Largo Plazo:

El gran inversor, al entender la importancia de anticiparse a
los tiempos, logra construir un negocio pasivo que continua
generando ingresos incluso después de la venta inicial de la
propiedad.

La adaptacion al entorno empresarial es esencial. La
economia fluctuante y las cambiantes dinamicas del
mercado requieren una vision aguda y la capacidad de
ajustarse estratégicamente a los tiempos.

En sintesis, el tiempo en el sector inmobiliario comercial es

un componente vital para el éxito. Desde la anticipacién a
los ciclos econdmicos hasta la toma de decisiones
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oportunas, cada fase de la vida de una empresa demanda
una comprension profunda del tiempo.

Invertir, planificar y colaborar con profesionales capacitados
son pasos cruciales. La capacidad de adaptarse a los
cambios y tomar decisiones estratégicas en el momento
adecuado distingue a los verdaderos lideres en el mundo
dinamico de los bienes raices comerciales.
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< <Las actividades comerciales son un arte para poder

construir y cultivar >>LV
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

En nuestro analisis, hemos abordado todos los aspectos
relacionados con las inversiones en bienes raices, tanto
residenciales como comerciales. En particular, nos hemos
centrado en las inversiones comerciales, prestando especial
atenciéon a los sectores mas destacados en términos de
difusién y popularidad, como el de la alimentacién vy las
bebidas, asi como el sector de los ingresos.

Hemos explorado la figura del inversor y hemos
proporcionado informacién crucial sobre lo que necesita
saber para realizar una compra inteligente y construir un
negocio rentable que genere ingresos sostenidos a lo largo
del tiempo. Nuestro objetivo ha sido diferenciar las
inversiones inciertas de las mas seguras, destacando la
importancia de una planificacion adecuada y la aplicacion
seria y dedicada al emprendimiento.

A lo largo de este proceso, hemos subrayado la
trascendencia de evitar enfoques improvisados o de "hazlo
td mismo", que, a pesar de brindar beneficios inmediatos, a
menudo conducen a problemas y complicaciones a largo
plazo, debilitando la estabilidad y rentabilidad del negocio.

En contraposicion, hemos abogado por la participacion de
profesionales competentes en diversas disciplinas. Es
esencial distinguir entre aquellos profesionales realmente
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valiosos y aquellos que son mediocres. Ademas, hemos
destacado los valores importantes que estas figuras
profesionales deben poseer y hemos proporcionado
orientacion sobre como los inversores pueden reconocer y
evaluar estas competencias, asi como los conocimientos
necesarios.

Es importante recordar que el objetivo fundamental de este
proceso es fortalecer el activo de la empresa y optimizar la
inversion. Identificar la inversion adecuada, tener la
capacidad de gestionarla y organizar un sistema rentable
que culmine en una venta exitosa requiere
especializaciones especificas en cada etapa del proceso.

En este contexto, resaltamos la diferencia esencial entre el
enfoque "hagalo usted mismo" y el respaldo profesional
para un inversor. Mientras ambas aproximaciones pueden
conducir al éxito o al fracaso segun las circunstancias, es
innegable que un especialista autodenominado, que se
organiza de manera independiente, enfrenta limitaciones.
En cambio, un empresario visionario, que maximiza sus
conocimientos y optimiza sus ingresos con el respaldo de
asesoramiento  profesional, posee una herramienta
adicional y un indicador de referencia. Este enfoque mas
selectivo y amplio a menudo garantiza el logro de objetivos
establecidos 'y, en ocasiones, incluso supera las
expectativas.
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<<Nadie gana...mas bien “TODOS" ganan en mis
negociaciones!>>. LV
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