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Soy publicista, así que la perspectiva que tengo de las cosas es completamente distinta al común denominador de las personas.

Me enamoré de los spots de TV apenas tuve conciencia de ellos, de los jingles cuando pude hablar y de todo lo que la publicidad significaba aún sin entenderlo al 100%.

Cuando entré a la universidad y aprendí a hacer campañas publicitarias, me enamoré aún más de todo ese glamour y me convencí de que todo, absolutamente todo es campañable.

Creo firmemente que uno puede crear - o encontrar - el empleo que quiera siguiendo una estructura publicitaria y disfrutar lo que hace. Claro, eso no significa que vaya a ser fácil o que sea rápido. Pero también creo que vale la pena hacer algo distinto para lograrlo.

En las siguientes páginas vas a encontrar una secuencia de trabajo que espero te sea tan útil como a mí, que lo apliques en todo lo que se te ocurra (eso incluye prospectos románticos) y que lo compartas conmigo.

Siempre resulta interesante y mágico descubrir cómo los demás transforman tu información y la optimizan para sí mismos.
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¿Qué es lo que quiero?

Puede parecer una pregunta simple con una respuesta simple: quiero trabajar en algo que me apasione.

El punto es que necesitas ser claro y específico. ¿Quieres trabajar por tu cuenta? O quieres entrar a trabajar a algún tipo de lugar en especial.

Cualquiera que sea tu respuesta, te aseguro que podrás adaptar la siguiente estructura para ponerte en marcha y conseguirlo.

¿Quién soy y qué tengo que ofrecer?

Este es nuestro primer paso. A partir de este momento vamos a trabajar contigo como si fueras “un producto”.

Así es. El procedimiento que vamos a llevar en todo esto es el mismo que hago con mis alumnos o con mis socios para generar campañas.

Independientemente de ello, necesito que calientes motores, es decir, que le pierdas el miedo a la hoja en blanco, por lo que vamos a hacer un primer ejercicio.

Quién eres

Características generales

Toma una pluma y un cuaderno o tu laptop y haz una lista detallada de tus características físicas.

Anota todo, absolutamente todo: color de ojos, de piel, de cabello, peso, estatura, el lunar que tanto te gusta, canas, arrugas, cicatrices...

Sé descriptivo y muy creativo: ojos té de canela suave, pequeñas arruguitas alrededor de los ojos como rayitos de sol, etc.

Te explico por qué: Los productos están hechos en serie. Los seres humanos somos únicos, total y absolutamente únicos. Aún los gemelos idénticos, son diferentes. Por lo tanto, es muy importante que te describas bien a ti mismo desde una perspectiva publicitaria. el concepto ya suena muy loco, así que está permitido que sea divertido.

Lo que estamos haciendo es conectarte contigo desde otro ángulo.

Tómate tu tiempo. No hay prisa. No es una carrera contra el tiempo. Recuerda que estamos calentando motores. Pero sobre todo: ¡Diviértete! Ríete de lo que escribes, de tus “ocurrencias” y sigue escribiendo.

Muy bien. Ahora que tienes descrito “el envase” y que ya le has perdido el miedo a la hoja en blanco, entremos en materia.
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Contenido del producto.

En publicidad, lo que hacemos es una investigación exhaustiva del producto: 

¿Qué hace? ¿Para qué sirve? ¿Cómo me ayuda en el día a día? ¿Es un producto de limpieza? ¿Decorativo? ¿De higiene personal? Y una vez que sabemos a qué categoría perteneces, podemos comenzar a descubrirlo.

Como le digo a mis alumnos: No basta con saber que se trata de jabón para ropa. Tienes que comprarlo y usarlo.

Dime a qué huele, a qué te recuerda ese olor, ¿Es en polvo? o es líquido, ¿Para ropa de color y blanca? ¿Para ropa oscura? ¿Con suavizante? ¿Se diluye rápido con el agua? Dile a tu mamá que lo use en la ropa de la familia, ¿Le gusta cómo queda la ropa? ¿Y el precio? ¿Sabes cuánto cuesta? ¿Quién es su competencia directa? ¿Y su competencia indirecta?

Siguiendo con el ejemplo del jabón para ropa, supongamos que cuesta $15. Es un jabón dentro de la categoría de económicos. Así que su competencia directa puede ser por precio.

Todos los jabones que estén en el rango de $13 a $16 y que tengan características similares: en polvo, sin suavizante, con aroma floral para todo tipo de ropa.

¿Su competencia indirecta? Los otros jabones, los de pasta, los que tienen suavizante pero son mucho más caros, los líquidos y especiales para diferentes tipos de ropa.

Ahora, hablemos de ti. 

Por supuesto no eres un jabón para ropa, pero tienes habilidades o características específicas que nos van a ayudar:

¿Para qué sirves? ¿Cuáles son tus puntos fuertes?

Dame una lista de todas, absolutamente todas tus habilidades. No importa si me dices que eres excelente para preparar lasaña. Funciona.

¿Bueno para cuidar bebés? Escríbelo. ¿Bueno para lavar autos? Escríbelo. ¿Bueno para hacer gráficas en un software en particular? Escríbelo.

Todo sirve, todo cuenta. No hagas juicios, no elimines algo como “bueno para hacer galletas de canela con manzana”. No estamos evaluando o juzgando. Estamos haciendo una lista de características, de “beneficios” para el consumidor.

Entonces, ahora que tenemos una lista interesante de cosas para las que sirves, en las que eres bueno y destacas, vamos a agruparlas. 

Escribe todas las que puedan entrar en cada categoría.

Actividades de oficina: Hacer gráficas, análisis de mercado, organizar traducciones, etc.

Actividades de casa (interior): Cocinar platillos específicos, cuidar bebés, hacer limpieza, etc.

Actividades de casa (exterior): Jardinería, pintar bardas, etc.

Actividades creativas: Manualidades, contar cuentos, escribir obras de teatro, cantar, manejar redes sociales, actuar, organización, etc.

Actividades al aire libre: Hacer bici de montaña, excursiones, jugar basquetbol, etc.

Actividades en la red: Actualización de materiales, photoshop, redes sociales, blogger, etc.

Actividades económicas: Vendedor, negociador exitoso para intercambios, etc.

Actividades mecánicas: Arreglar lavadoras, autos, podadoras, etc.

¿Hay alguna que se repite? ¿Alguna que se puede aplicar en otra categor
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