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Resumen Ejecutivo

La publicidad digital ya es una necesidad, no solo para grandes empresas y corpo-

raciones, sino también para trabajadores independientes y pymes. El mercado pu-

blicitario digital está compuesto por empresas como Facebook, Google, Amazon o 

Twitter dedicadas, entre otras cosas, a la gestión y armado de pautas publicitarias. 

Estas empresas cuentan con plataformas (software de gestión) en las que el usua-

rio puede crear sus propios anuncios de publicidad en línea. Entendiendo que el 

público general tiende a repartir su presencia en internet entre un número creciente 

de estos sitios, resulta evidente que al anunciante le interesa que su pauta publici-

taria pueda verse en el mayor número de plataformas posible. 

Sin embargo el manejo de sus diferentes softwares no resulta simple. La pauta dise-

ñada para uno de ellos no resulta operativa en los demás. Es por esto que los usua-

rios con mayor poder adquisitivo gestionan su publicidad en línea a través de inter-

mediarios con conocimientos como agencias de medios o de publicidad. Mientras 

tanto, los usuarios más pequeños, sin la posibilidad de pagar el servicio de un inter-

mediario y para los que aprender a utilizar cada una de las interfaces implicaría una 

inversión de recursos de los que no disponen, se han convertido en un segmento al 

que empresas como Google, Facebook, Amazon o Twitter han dejado desatendido. 

A partir de esta necesidad un equipo formado por Matías Dell’Anno Irigoyen, Javier 

Grimau, Facundo Blanco y Dante Guelfi ha trabajado para crear AdsGym, una pla-

taforma de gestión de pauta digital automatizada que se desarrollará en el mercado 

de E.E U.U. para luego expandirse al resto del mundo. AdsGym le brinda al usuario 

la posibilidad de operar en todas las plataformas disponibles del mercado desde un 

único software de gestión, utilizando un algoritmo que trabaja en forma sinérgica 

con las diferentes interfaces de programación de las plataformas hoy vigentes. Así, 

AdsGym permite crear anuncios de una manera fácil, intuitiva, rápida y con un bajo 

costo, obteniendo resultados óptimos en cuanto a tasa de clics y presencia en el 

target deseado, y sin depender de intermediarios. 
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¿QUÉ ES Y PARA QUÉ SIRVE LA PUBLICIDAD? 

Philip Kotler (1988) define la publicidad como “una comunicación no personal y 

onerosa de promoción de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocina-

dor identificado”

Dependiendo cuales sean los objetivos de comunicación, Philp Kotler menciona 

que la publicidad puede trabajar en tres grandes metas: 

• Informar: Supone dar a conocer un producto, servicio o marca para crear una 

demanda primaria en las primeras fases de comercialización.

• Persuadir: Consiste en generar una demanda selectiva hacia una marca es-

pecífica y se desarrolla en la etapa competitiva del producto, servicio o marca.

• Recordar: La meta es mantener el consumo del producto una vez que la 

marca está ya madura y es conocida por los consumidores.

Según William M. Pride (1989), “La publicidad es una forma pagada de comunica-

ción impersonal que se transmite a los consumidores a través de medios masivos 

como televisión, radio, periódicos, revistas, correo directo, vehículos de transporta-

ción masiva y exhibidores exteriores” 

Debido a su gran alcance, los medios de comunicación masiva (ya sean audiovi-

suales, radiofónicos, impresos o digitales) son el principal centro de operaciones 
de la publicidad. 

EVOLUCIÓN DE LOS MEDIOS DE COMUNICACIÓN

El avance de la tecnología propició la evolución de los medios de comunicación 

Presentación de la 
Necesidad y la Idea.
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desde que se inventara la imprenta en el siglo XV, hasta que la electricidad permi-

tiera el desarrollo de la radio, luego de la televisión y, más tarde, de internet. 

Por su formato innovador y lúdico, la televisión superó en popularidad rápidamente 

tanto a la radio como a la prensa. Sin embargo, a lo largo de las dos últimas déca-

das, este medio audiovisual ha comenzado a ser desplazado por internet, donde la 

comunicación masiva adquirió la posibilidad de ser también interactiva, lo que des-

plegó un abanico de nuevas posibilidades: 

• El nacimiento de comunidades virtuales formadas a partir de los intereses 

comunes y específicos de sus integrantes, permitió un nivel inédito de personaliza-

ción de las campañas publicitarias pudiendo un anunciante segmentar con mayor 

precisión su audiencia objetivo. 

• La posibilidad de viralización de contenidos surgida sobre todo a partir del 

nacimiento de las redes sociales, hizo crecer de forma exponencial las posibilida-

des de difusión de las acciones publicitarias al permitir que los usuarios compartan 

contenido que les resultase relevante a sus intereses. 

• El poder de consumir solo aquellos contenidos que le interesan y de poder 

hacerlo cuando le resulte más conveniente, sumado a la aparición de nuevos dis-

positivos cada vez más personales (televisores inteligentes, tabletas, celulares, 

etc.) que vuelven portátiles los contenidos digitales, otorgó al usuario un control 

sobre el medio nunca antes visto. Lejos de representar un obstáculo, esto ofrece, a 

quien sea capaz de crear un contenido dinámico y adaptable, un aumento constan-

te y virtualmente infinito de las posibilidades de comunicación con el cliente. 

Para el 2019 internet superó en usuarios a la televisión:

Recuperado de: (Moreno, 2019)
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Internet convirtió al mero espectador en usuario, esto es, en un agente activo con 
posibilidad y capacidad de respuesta. 

Cabe destacar que en la actualidad, las personas pasan una cantidad de horas cada 

vez mayor utilizando dispositivos con acceso a internet por razones que pueden ser 

tanto lúdicas como utilitarias. Hoy en día, dentro del territorio de E.E U.U., un usuario 

promedio distribuye su atención a los dispositivos digitales de la siguiente manera: 

Recuperado de: (ComScore, 2017) 

¿QUÉ GENERÓ EL CRECIMIENTO DE USUARIOS EN INTERNET?

La reducción de los costos de producción de los dispositivos y servidores de inter-

net permitió la incorporación de usuarios provenientes de todos los sectores de la 

sociedad, incluso de los más vulnerables, lo que, con el transcurso de los años, 

generó una gran masa crítica1 de consumidores de internet.

En los Estados Unidos, por ejemplo, el incremento de usuarios desde el año 2000 

hasta el 2016 ha sido de casi 300 millones.

1   La masa crítica (en este caso de clientes) es la cantidad mínima de personas que es necesaria para que 
un fenómeno concreto suceda y adquiera una dinámica propia que le permita sostenerse y crecer. En el caso 
de AdsGym, o de cualquier otra plataforma digital de características similares, la masa crítica sería un caudal 
de usuarios que utilicen la herramienta, compartan los resultados con sus contactos y la recomienden, posibil- 
itando así su expansión y convirtiéndola en un recurso cada vez más útil.
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Recuperado de: (Statista, 2016)

A medida que internet se fue masificando y fue convocando a una audiencia cada vez 

mayor, aumentó el interés de las compañías, organismos e instituciones de hacerse 

presentes en este medio. Es aquí donde comienza a surgir la publicidad digital. 

PUBLICIDAD DIGITAL

A pesar de que un crecimiento en la masa critica de usuarios en internet haya sido 

un motivo para que la publicidad digital haya empezado a cobrar importancia, otros 

factores potenciaron su desarrollo. 

Frente a la televisión, que solo puede soportar sus altos costos de producción ven-

diendo sus espacios publicitarios a un alto precio, internet ha significado una 
disminución considerable del costo que las campañas publicitarias significan 
para las empresas debido a su versatilidad de formatos y alto poder de seg-
mentación de audiencias que explicaremos más adelante. Recuperado de (Visual-

service, s.f.); (Ledesma, 2017); (Operary, s.f.); (Abellan, 2019).

Esta disminución permitió la incorporación de un segmento de anunciantes de bajo 

poder adquisitivo, que hasta entonces no había tenido la posibilidad de anunciarse 

en los medios masivos de comunicación. Hoy, en internet, las pequeñas marcas 

comparten espacio publicitario con las grandes y las dos dirigen sus anuncios a 

segmentos de público específicos.
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Debido a que la televisión solo permite el formato audiovisual, quien quiera anun-

ciarse en este medio, no deberá correr solo con los gastos de contratación del es-

pacio al aire, sino también con los elevados costos de producción (contratación de 

productores y actores, producción de escenografía, solicitud de permisos de loca-

ción, etc.). Internet, mientras tanto, permite múltiples formatos (texto, imagen, 

etc.), lo que otorga a cada anunciante la posibilidad de promocionar su producto 

realizando un gasto a la medida de sus recursos. 

CARACTERÍSTICAS DE LOS ANUNCIOS DE TEXTO E IMAGEN                                  
QUE OFRECE LA PUBLICIDAD DIGITAL

Los anuncios de texto renuncian a cualquier elemento gráfico que no sean letras, 

números o símbolos. Estos anuncios se elaboran siempre con el objetivo de posi-

cionar y aumentar el tráfico de una web determinada. Su rasgo más distintivo es la 

ausencia de imágenes. Pueden presentar diferentes tamaños: 

      

En los buscadores, como Google, se visualizan de la siguiente manera:
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Los anuncios de imagen están compuestos por una imagen normalmente estática 

visible para todos los usuarios de una web, cuya atención busca captar. Pueden 

presentar diferentes formatos: 

    

También pueden ubicarse en diferentes lugares:

MODELO DE NEGOCIO DE LA PUBLICIDAD EN INTERNET

Internet revolucionó el formato de comercialización del espacio publicitario cam-
biando el tarifario fijo de la televisión por un sistema de pago por clics, uno de 

los modelos más utilizado de la publicidad online según (Inboundcycle, s.f.). Este 

sistema implica que los anunciantes no pagan por un espacio en el medio si no por 
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los clics que reciben sus anuncios. La importante ventaja que esto supone para el 

anunciante es que este solo pagará cuando el usuario haga click en su anuncio, 

esto es: una vez que un potencial cliente manifieste interés en su producto, inde-

pendientemente de cuantas veces o tiempo se muestre su anuncio en internet. 

Por otro lado, mientras que la televisión maneja el valor del tarifario de su espacio 

publicitario a su voluntad, en internet es el mercado quien establece el valor de cada 

clic mediante un sistema automatizado de puja que funciona de la siguiente manera:

1. Un anunciante crea una pauta publicitaria en una plataforma como Google 

adwords, Yahoo u otra similar.

2. El mismo anunciante elige (sin ningún límite ni restricción) la serie de pala-

bras clave que se asociarán a su anuncio. De esta forma, su anuncio se mostrará 

al usuario que inicie una búsqueda utilizando alguna de esas palabras. Por ejem-

plo: si el anunciante es un vendedor de vinos elegirá palabras como “vinos”, “vino-

teca”, “vinos de cosecha tardía”, “vinos orgánicos”, etc. 

3. El anunciante elige la cantidad máxima de dinero que está dispuesto a pagar 

por cada clic que se haga sobre su anuncio.  

4. El buscador (Google, Yahoo, entre otros.) realiza una puja automática entre 

todos los anunciantes que hayan seleccionado las mismas palabras clave y presen-

ta mayor preponderancia a mostrar el anuncio del que haya ofrecido el precio más 

alto por clic.

OTRAS CARACTERÍSTICAS DISTINTIVAS DE LA PUBLICIDAD EN INTERNET

Otras características distintivas de la publicidad digital ha sido la posibilidad de seg-
mentación (selección de perfiles de usuario según características demográficas, 

socioeconómicas, de interés y culturales) y de medición de resultados (posibili-

dad de saber cuántos usuarios interactúan con una publicación y de qué modo) 

que, por su naturaleza la convierten en un medio idóneo para la optimización de los 

recursos invertidos en publicidad. Permitiendo apuntar de forma precisa a un target 

objetivo, la inversión en publicidad digital resulta más redituable que cualquier otro 

tipo de publicidad. Llegar a un millón de usuarios a través de internet resulta más 

sencillo y económico que hacerlo a través de la televisión, radio o prensa. 

En conclusión, Internet logra ser un espacio publicitario muy atractivo y con venta-

jas de valor agregado en comparación con la televisión por ofrecer:
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• Múltiples formatos vs. formato único: El anunciante de menor poder adqui-

sitivo puede promocionar sus productos en formatos menos costosos que el audio-

visual (ejemplo: anuncios de texto).  

• Espacios dinámicos vs. espacios fijos: Los anuncios pueden “seguir” a un 

usuario objetivo por los diferentes sitios web que este visite. Esto se logra mediante 

la utilización de técnicas de retargeting2. 

• Costos por subasta vs. tarifarios de valores fijos: El mercado establece las 

tarifas de forma dinámica. 

• Pago por clics vs. pago por espacio: El anunciante sólo paga cuando un 

cliente potencial se interesa por su producto al hacer clic en su anuncio.

• Poder de segmentación: Al tener más conocimiento de sus usuarios, internet 

permite precisar mejor la audiencia a la que deberán dirigirse los anuncios. 

Es por esto que, a día de hoy, en E.E U.U. la inversión en publicidad digital ha supe-

rado a la que se realiza en publicidad tradicional. Según (Galeno 2019) durante el año 

2019 la inversión en publicidad para internet alcanzó los $129.000 billones de dólares. 

Ver en el siguiente cuadro su evolución: 

 

INTERNET CAMBIÓ EL PARADIGMA DE CONSUMO 

A su vez, Internet, no solo cambió la forma de hacer publicidad si no que además 

2   El retargeting es una técnica de marketing digital cuyo objetivo es impactar a los usuarios que han inter-
actuado en internet con una marca, pero que no han llegado a concretar la compra. Cuando esto sucede el 
retargeting permite que el anuncio de la marca o producto en cuestión “persiga” al usuario a través del resto 
de sitios o portales que este visite, intentando persuadirlo de finalizar la compra o acción que dejó inconclusa.
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genero un cambio de paradigma en la conducta de los usuarios, convirtiéndolos de 

clientes offline a clientes online. Traspasando los espacios físicos con el desarrollo 

exponencial de la venta virtual (los e-commerce). 

Las características distintivas de internet como: su gran poder para segmentar au-

diencias al crear publicidades digitales, sus bajos costos como medio para anun-

ciarse en comparación con otros como la televisión, etc. (lo que permitió ampliar el 

espectro dándole lugar de participación a empresas pequeñas y no solo grandes 

anunciantes) y su gran masa crítica de usuarios, le dieron lugar al surgimiento de la 

economía conocida como la Larga Cola. 

“La economía de la Larga Cola” es una teoría que desarrolla el autor Chris Ander-

son (2009) quién sostiene que ”nuestra cultura y economía está pasando de estar 

concentrada en un número pequeño de ‘éxitos’ (productos y mercados de amplia 

aceptación) en la cima de la curva de demanda, a dedicarse a una enorme cantidad 

de nichos especializados en la cola”.

Esto se debe a que internet permite trabajar en pequeños nichos de mercado. Dado 

que el espacio físico no constituye un impedimento, internet hace posible rentabili-

zar inventarios reducidos, con poca variedad de productos y destinados a un públi-

co específico. En la actualidad, los comerciantes que trabajan con canales digitales 

ya no están obligados a concentrar sus esfuerzos en vender solo productos de éxito 

o consumo masivo porque no dependen exclusivamente del inventario físico o el 

espacio que tienen en sus tiendas donde tienen que priorizar que productos poner 

en góndola y cuales no. Es por ello que grandes empresas como Amazon han 

tenido tanto éxito: porque orientaron sus esfuerzos hacia disponer de un gran volu-

men de productos que satisfacen las necesidades de múltiples y diversos nichos de 

mercado, tanto grandes como pequeños.
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Según E&N (2017) grandes compañías como Amazon pusieron en jaque a los mi-

noristas multimarca, llevando a muchos de ellos a declararse en banca rota. Según 

la consultora especializada Cowen & Co, la cifra del espacio comercial que cerró 

sus puertas en Estados Unidos durante el año 2019 fue de más de 100 millones de 

metros cuadrados. 

DIFICULTADES QUE PRESENTA LA PUBLICIDAD EN INTERNET                                
PARA LAS PEQUEÑAS EMPRESAS

Si bien las posibilidades publicitarias que ofrece internet son especialmente intere-

santes para las pequeñas empresas, estas encuentran que, a la hora de intentar 

anunciarse en este medio, la diversidad que lo caracteriza se convierte en un obs-

táculo difícil de superar.

Al operar cada una de las plataformas disponibles para publicidad (Amazon ads, 

Twitter ads, Facebook ads, Google ads, etc.) con una herramienta de gestión de 

anuncios diferente, dominar el funcionamiento de cada una se vuelve una tarea 

difícilmente abarcable. Esto hace que las empresas que no cuentan con recursos 

para contratar a profesionales que gestionen sus campañas se anuncien de manera 

insuficiente y poco efectiva. 

Google entendió esto y hace unos años lanzó Google Express, una versión simpli-

ficada de Google Adwords, su plataforma de creación y gestión de pautas digitales. 

Google Express se diseñó especialmente para que los usuarios menos expertos 

pudieran utilizar sus servicios de publicidad sin depender de terceros, pero presen-

ta el problema de ofrecer un abanico de funcionalidades demasiado reducido.

Facebook, por su parte, ofreció en sus comienzos un servicio de publicidad pensa-

do para el usuario amateur, pero, finalmente, acabó adaptando sus herramientas a 

las habilidades de los publicistas profesionales, debido a que eran estos quienes 

más utilizaban su plataforma y quienes más ingresos le generaban.  Es así como 

lanzó el programa Blueprint con el fin de formar a las empresas en el uso de sus 

herramientas de creación y gestión de campañas. 

En la actualidad, tanto Facebook Blueprint como Google Adwords ponen a disponi-

bilidad de sus usuarios diferentes programas con distintos grados de complejidad. 

Así mismo, las propias plataformas se encargan de certificar el grado de pericia de 

sus usuarios mediante la realización de exámenes para cuya preparación existen 
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complicadas y extensas guías de estudio. De todo esto se deduce fácilmente que 

llegar a dominar el funcionamiento de estas plataformas para explotar al máximo su 

potencial se ha convertido en una tarea compleja y que requiere de una gran inver-

sión de tiempo y recursos. Abordarla resulta atractivo para el profesional que quiera 

dedicarse a esta área, pero no para el usuario que solo pretenda aumentar el tráfico 

en sus comercios de calle o anunciar y ofrecer sus productos o servicios. 

SEGMENTO DE MERCADO 

A partir de lo anteriormente descrito se detectó un segmento de mercado que, por 

estar desatendido, se encuentra en estado de océano azul. Este concepto se extrae 

del libro “La estrategia del océano azul” (2004), en el que W. Chan Kim y Renée 

Mauborgne hablan de cómo crear nuevos espacios de mercado en los que la com-

petencia sea irrelevante, en vez de intentar introducirse en mercados preexistentes 

en estado de océano rojo, es decir, que ya se encuentran atomizados por la com-

petencia. En el caso que nos ocupa, el mercado en cuestión sería el de las pymes 

que necesitan anunciarse en internet, un segmento compuesto, solo en Estados 

Unidos, por más de 28 millones de pequeñas empresas. 

 

Recuperado de: (Rkapur, 2019)

En el capítulo 4 “Cliente y mercado objetivo” se desarrolla en profundidad el análisis 

de este segmento, analizando su problemática, ¿quiénes son los que empatiza con 

el producto, qué necesitan y qué buscan?

¿QUÉ PERMITIÓ EL DESARROLLO DE NEGOCIO?

Tres circunstancias que permiten el desarrollo del negocio propuesto y convierten 

el momento presente en idóneo para su desarrollo, posibilitándolo y haciéndolo 

dándole pertinencia: 
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• El estado actual de la tecnología que hace posible la conexión por API (código 

de programación abierto) a las plataformas en las que operan las campañas publi-

citarias (Facebook, Google, Amazon, etc). Esto, a su vez, nos ha permitido desarro-

llar una herramienta compleja, que funciona en sincronía con todas esas plataformas, 

pero que se opera de una manera fácil.  

• El surgimiento de la Economía de la Larga Cola que permite el crecimiento cons-

tante del segmento de mercado al que se dirige el presente proyecto (sector pymes). 

• La democratización de la demanda de publicidad debida principalmente a lo 

económico y efectivo que resulta anunciarse en internet en comparación con hacer-

lo en otros medios de comunicación.

PROPUESTA DE LA IDEA

En este contexto se crea AdsGym, una plataforma que permite crear y gestionar 

campañas de publicidad online en múltiples plataformas de forma simple, eficiente 

y con resultados comprobables, todo desde un solo lugar. 

AdsGym satisface las necesidades de los usuarios amateur porque pone el foco en 

la UX (user experience), es decir, en ser una plataforma fácil de utilizar y rápida de 

entender, condensando el proceso de creación de una pauta publicitaria en unos 

pocos pasos. Facilitándole al usuario sin conocimiento técnico la presencia publici-

taria en los medios más importantes. 

        

Nuestro negocio presenta tres planes de contratación con diferentes tarifas: básico 

(gratuito), intermedio y avanzado (con costo). 

La rentabilidad de la plataforma depende del volumen de usuarios, dado que el 

margen de ganancia por cliente es reducido. De ahí la importancia de haber locali-



> 17

zado un segmento de mercado de gran tamaño y del que, además, cabe esperar un 

crecimiento sostenido en el futuro. 

El nombre de la plataforma surge de la conceptualización del proceso con el que opera: 

AdsGym no solo acompaña a sus usuarios, sino que los entrena. A medida que el usua-

rio aprende el funcionamiento de la plataforma va siendo capaz de aprovechar mejor su 

potencial. Esto genera una dependencia basada en dos pilares fundamentales:

• El entretenimiento, las dinámicas de funcionamiento de AdsGym ludifican el 

proceso de creación de campañas publicitarias. 

• La satisfacción que el usuario obtiene al sentirse capaz de comprender el pro-

ceso, mejorar sus resultados sin depender de terceros e interactuar fácilmente con 

plataformas que antes no podía dominar. 

¿CÓMO FUNCIONA ADSGYM? 

Los códigos de programación de nuestra plataforma se conectan a Google, Face-

book, Amazon, etc., por medio de lenguajes de programación. AdsGym se conecta 

a ellas con el fin de que cuando el usuario crea una campaña de publicidad esta se 

replique en la plataforma que haya decidido pautar (Facebook, Amazon, etc.) Si 

bien la lógica de la construcción de una campaña publicitaria es diferente en 

AdsGym que, en las demás plataformas, justamente es uno de los valores agrega-

dos para lograr la simplicidad pensando en usuarios amateur, la eficiencia de cali-

dad de campañas es las misma que si la hubiese armado en cada plataforma de los 

medios por separado. 

A su vez nuestra plataforma inteligente (basada en machine learning3) analiza los 

datos para aprender sobre el funcionamiento específico de cada segmento de mer-

cado, otro de sus valores agregados, generando así una publicidad digital cada vez 

más eficiente. 

ESTADO ACTUAL DE LA PLATAFORMA 

En la actualidad AdsGym ha sido lanzada al mercado de EEUU y Asia. 

https://www.adsgym.com/

3   El machine learning o aprendizaje de máquinas es una rama de la inteligencia artificial que desarrolla 
sistemas que aprenden automáticamente. Estos sistemas analizan millones de datos entre los que identifican 
patrones, lo que les permite predecir comportamientos futuros y mejorar su propio funcionamiento de forma 
autónoma, sin intervención humana.

https://www.adsgym.com/ 
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Si bien todavía se encuentra en una etapa preliminar de su desarrollo por lo que, 

momentáneamente, solo ofrece la posibilidad de generar campañas para Google 

con formato de adwords (anuncios de texto), ya son más de 400 los usuarios que, 

en menos de tres meses, se han registrado en la plataforma, la han explorado y han 

interactuado con su servicio de soporte a través de e-mail y chat bot.

En la actualidad se están utilizando los datos recopilados para validar la herramien-

ta a partir de la experiencia de estos primeros usuarios a fin de ir perfeccionando 

las etapas de conversión de la plataforma, esto es, los distintos pasos que tiene que 

dar el usuario para cumplir su objetivo. 

Mientras tanto se trabaja en mejorar el proceso de captura de clientes analizando 

dos parámetros fundamentales de la campaña publicitaria a través de la cual se da 

a conocer la plataforma: 

• Nivel de visualización del anuncio: se evalúa si el anuncio está llegando a la 

audiencia correcta para determinar con exactitud cuál es el coste total de la campa-

ña publicitaria que da a conocer la plataforma. La evaluación de la audiencia se 

realiza a partir de las cifras que presenta el parámetro número 2. 

• Cantidad de clics en el anuncio: se analiza la cantidad de clientes que ma-

nifestaron interés por el producto para determinar si el anuncio consigue llamar la 

atención de la audiencia seleccionada. Si los resultados son malos (siendo que 

menos del 1% de la gente que vió el anuncio haga clic en él) se procede a la modi-

ficación de los contenidos y/o del formato del anuncio publicitario o, si fuera nece-

sario, a la modificación de los parámetros de selección de audiencia. 
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Durante la primera etapa de este proceso se encontró que era necesario mejorar la 

segmentación (la selección del público objetivo de la campaña publicitaria), para 

atraer a la plataforma un tráfico de usuarios de mayor calidad.

Si se observan a continuación las diferencias entre los gráficos de conversión del 

mes de enero y de febrero del 2020, se encuentra que, a medida que se realizaron 

modificaciones en ese aspecto, si bien el número de registros de usuarios se redujo, 

la cantidad de usuarios que valido su mail aumento, al igual que el que armó un 

draft de campaña y/o realizo un pago. Esto representa una mejora en la calidad de 

usuarios que ingresa a la plataformas a través de una mejor segmentación en las 

campañas publicitarias.
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Para comprender el contexto en el que se desarrolla el producto objeto del presente 

documento se ha utilizado el modelo de análisis PESTEL, herramienta que ha facilitado 

la comprensión de los factores políticos, económicos, sociales y tecnológicos de E.E 

U.U Las fuentes consultadas fueron recuperadas de: (TMF Group, s.f.); (Trevisani, 2018).

ANÁLISIS PESTEL

FACTORES POLÍTICOS

E.E U.U es un país con una sólida trayectoria democrática y un Estado de derecho 

efectivo conformado por más de 50 estados que gozan de gran autonomía. Como 

potencia mundial, ejerce una fuerte influencia política y económica sobre el devenir 

del resto de los países del globo. Su configuración política otorga confianza a quie-

nes aspiren a desarrollar un nuevo producto dentro de sus fronteras, dado que su 

mercado se caracteriza por la transparencia y la implementación de políticas claras 

y sólidas en el largo plazo. Desde la política, E.E U.U siempre ha premiado el desa-

rrollo y esfuerzo personales promovidos por el arquetipo cultural popularmente co-

nocido como “sueño americano”.

En el ámbito tecnológico, sus políticas favorecen un modelo competitivo que man-

tiene a esta potencia mundial a la vanguardia de los avances técnicos.  

FACTORES ECONÓMICOS

A día de hoy la economía estadounidense lleva una década en constante expan-

sión. Esto significa que a mediados de 2020 superará el récord de 120 meses 

consecutivos de crecimiento que alcanzó durante la presidencia de Bill Clinton, un 

período de bonanza que concluyó en 2001 con la llamada Crisis de las puntocom. 

Análisis de la industria.
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En la actualidad, E.E U.U es responsable del 23% de la producción global, lo que 

convierte a su economía en la primera del mundo. El país capta un 16% de las im-

portaciones globales y es el principal emisor (19%) y receptor (15%) de inversión 

internacional. Según menciona ProChile Oficina Comercial Washington DC (2016) 

el sector empresarial de E.E U.U está formado por más de 30 millones de empresas 

constituidas. La amplitud de este segmento de su economía lo convierte en un lugar 

idóneo para el desarrollo de un producto como el que ocupa el presente trabajo. 

FACTORES SOCIALES

Pleno Empleo: “El mercado laboral es donde se observan los mayores progresos. 

El sector privado creó más de 21 millones de puestos de trabajo durante la recupe-

ración, tras encadenar 110 meses consecutivos de contratación. La ocupación es 

ahora un 9% más alta que antes de la recesión. El paro bajó en abril al 3,6% y 

desde hace tres años se vive una situación de pleno empleo” 
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Como puede verse en el gráfico la tasa de participación de la población económica-

mente activa ha aumentado durante la última década de forma prácticamente inin-

terrumpida. La situación de crecimiento económico sostenido de E.E U.U indica 

que el actual es un buen momento para invertir en el desarrollo de un producto o 

servicio orientado a empresas medianas y pequeñas.

 FACTORES TECNOLÓGICOS

La innovación y la tecnología son los pilares de la economía estadounidense. His-

tóricamente este país ha sido líder en términos de adaptación y aplicación de inno-

vaciones tecnológicas. Aún a pesar de que en la actualidad se enfrente a una fuerte 

competencia por parte de las economías en crecimiento, se espera que, en el 

ámbito tecnológico, E.E U.U continúe manteniendo la supremacía sobre sus com-

petidores, ya que es uno de los países con mayor gasto doméstico en Investigación 

y Desarrollo (en el año 2014 este representó el 2,7% del PIB).

En 2014 E.E U.U fue el tercer país con mayor cantidad de suscripciones de telefo-

nía móvil y ocupa el puesto número 20 entre los países con mayor porcentaje de 

población con acceso a internet, lo que lo convierte en uno de los territorios con 

más conectividad tecnológica. 

De todo esto se deduce que los estadounidenses están siempre dispuestos a cono-

cer nuevas herramientas y avances que faciliten la vida social y ayuden al desarro-

llo de su economía.

INDUSTRIA

La industria pyme de E.E U.U invierte cada vez más dinero en marketing digital. Si 

bien es a través de las redes sociales como la mayoría de las pymes establecen 

vínculos con su público debido a su fácil utilización y bajo costo (ver capítulo 3 – 

“Cliente y mercado objetivo”), en la actualidad se observa un aumento de la inver-

sión en un amplio espectro de herramientas y medios para publicidad online.

A continuación puede verse un recopilado de diversas fuentes sobre la tendencia al uso 

de herramientas y la progresión de la inversión en marketing digital del sector pyme.
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Recuperado de: (Statista, 2018)

   

Recuperado de (Ironpaper, 2017)                      Recuperado de (Ironpaper, 2017)

   
Recuperado de (Rosecrans, s.f.)                      Recuperado de (Bihnam, 2019)
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Recuperado de (AdExchanger, 2018)                Recuperado de (Anderson, 2015)

MAPA COMPETITIVO

Para trazar un esquema competitivo se trabajó en la creación de un mapa basado 

en cuatro ejes que, según entiende el equipo de AdsGym, son los atributos que di-

ferencian esta plataforma del resto de las que ofrecen soluciones de armado de 

campañas online. Los ejes utilizados son: Fácil de utilizar, Complejo de utilizar, 

Múltiples plataformas, Una plataforma. Sobre estos ejes se ubican los diferentes 

integrantes de este mercado, de forma tal que pudiera comprenderse cuál es el 

lugar que AdsGym ocupa dentro del espectro de la gestión automatizada de marke-

ting digital y cuáles son sus competidores más cercanos. 



> 25

COMPETENCIA MÁS CERCANA
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Los competidores más cercanos de AdsGym son: Cobiro - InstaOn - Solomoto 

- AdHawk.

• Cobiro (https://cobiro.com/): Plataforma destinada a la creación de campañas de 

publicidad digital. Su presentación hace hincapié en su facilidad de uso y en no estar 

destinada a expertos. Apunta a usuarios amateur y los acompaña durante todo el 

proceso de armado y seguimiento de campañas. Ofrece dos planes, uno gratuito y 

otro con costo. Es multiplataforma ya que presenta la posibilidad de armar campañas 

de diferentes formatos en Google (ej: search ads - shopping) y en Facebook ads. 

• InstaOn (https://instaon.io/es): Plataforma que ofrece la posibilidad de crear cam-

pañas publicitarias para Google de forma más óptima, fácil y rápida que la herramien-

ta de Google Adwords. Su presentación hace hincapié en la facilidad de uso y en la 

eficiencia de sus resultados. No es multiplataforma, ya que solo presenta la posibili-

dad de operar en Google. Ofrece tres planes, todos de pago, que se diferencian entre 

sí por el nivel de optimización de campaña y el soporte que brindan al usuario.  

• Solomoto (https://www.solomoto.com/): Plataforma multifunción orientada a pe-

queñas empresas y a usuarios que, sin dejar de ser amateurs, conocen las herra-

mientas del marketing digital. Además de ofrecer servicios de publicidad online, 

también permite la creación de sitios web mediante plantillas y códigos de programa-

ción prediseñados y el armado de conexión e-commerce. En cuanto a la publicidad 

digital permite trabajar en Google, Facebook e Instagram, por lo que entra en la cate-

goría de multiplataforma. Aspira a ofrecer un servicio integral para pequeñas empre-

sas, pero presenta la dificultad de contar con una UX (experiencia de usuario) más 

compleja que la de sus competidores.  

• AdHawk (https://www.tryadhawk.com/): Multiplataforma que ofrece la posibilidad 

de trabajar en Facebook y Google. Da soporte tanto a agencias pequeñas como a 

grandes empresas que necesiten organizar campañas en esas dos plataformas.  

Ayudan a sus clientes a optimizar resultados y los asesoran para que puedan mejorar 

sus prácticas publicitarias. 

https://cobiro.com/
https://instaon.io/es
https://www.solomoto.com/
https://www.tryadhawk.com/
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MATRIZ COMPETITIVA 

FUERZAS DE PORTER

A continuación, se presenta el análisis de las fuerzas de Porter, realizado para faci-

litar la comprensión del conjunto de oportunidades y amenazas que presenta el 

contexto en el que se desarrollará AdsGym. 

• Clientes

El poder de los clientes es bajo, debido no solo a que disponen de muy bajas alter-

nativas de otros proveedores que les ofrezcan la misma cantidad de servicios, sino 

también a que la diferencia de costo entre AdsGym y sus competidores es escasa. 

De esta forma, el ahorro que supondría contratar servicios más reducidos no resul-

taría rentable.

• Proveedores

Podemos clasificar a nuestros proveedores en dos categorías: 

A-  Los que representan el activo de lo que ofrecemos a nuestro consumidor: 

Google, Facebook, Amazon, Twitter, etc. En otras palabras, las plataformas con las 

que se conecta nuestra API (código abierto) y en las que podrán verse las campa-

ñas publicitarias creadas con AdsGym. El poder de negociación que tienen, en 

principio, es muy alto debido a que AdsGym depende mucho de ellos para ofrecer 

su servicio. A medida que la masa critica de AdsGym comience a crecer hará que 
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tengamos más importancia para estos proveedores lo que nos permitirá la posibili-

dad de poder generar convenios o contratos con mayores beneficios, pero indepen-

dientemente de ellos, mientras el activo de AdsGym este concentrado 100% en 

estos proveedores, estos tendrán un poder de negociación alto. 

B-    Los relacionado con el uso/soporte de la plataforma: Sistema de pagos (vincu-

lado con Stripe1), servidores en la nube (Salesforce2), entre otros. En principio este 

tipo de proveedores tendrá un poder de negociación alto, pero ira bajando a medida 

que AdsGym vaya creciendo. A su vez la negociación con este tipo de proveedores 

se presenta más sencilla debido a la existencia de alternativas. 

En los dos casos cabe esperar que la necesidad de negociación sea momentánea-

mente alta por parte de estos proveedores hacia AdsGym, debido a que AdsGym 

es una plataforma que se encuentra todavía en período de crecimiento. 

• Nuevos entrantes

La amenaza de otros competidores siempre está latente. A pesar de que hoy en día 

el segmento de la gestión automatizada de publicidad multiplataforma se encuentra 

en una etapa muy temprana de su desarrollo, no existe regulación que condicione 

la entrada al mercado de nuevos competidores: las API de conexión con las gran-

des plataformas como Google, Facebook, etc., son de código abierto. 

A día de hoy lo único que mantiene este territorio relativamente despoblado es la 

escasez de emprendedores capaces de detectar el curso que está tomando la in-

dustria de la publicidad digital.  Sin embargo, cuando esta nueva configuración de 

la industria se vuelva evidente es probable que la misma vaya migrando hacia so-

luciones de autogestión en pauta digital. 

Si bien estamos convencidos de que la industria migrará hacia lo que hoy es una 

visión y un “océano azul”, también sabemos que lo que nos distinguirá entre la in-

corporación de nuevos jugadores (competencia), es nuestra capacidad como 

equipo en cuento a nuestro know how  de la industria y de las lógicas algorítmicas 

que darán como resultado una calidad superior en los procesos de campañas pu-

blicitarias dentro de la plataforma, nuestro poder de análisis sobre los usuarios será 

1   Stripe es una compañía de tecnología estadounidense con sede en San Francisco, California. Su software 
permite a particulares y empresas realizar y recibir pagos a través de Internet.

2   Salesforce es una empresa estadounidense de software bajo demanda, más conocida por producir Sales 
Cloud, una plataforma de CRM (customer relationship management) que ayuda a las empresas (tanto pymes 
como grandes corporaciones)  a gestionar las relaciones con sus clientes.
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un valor agregado que nos destacará de la competencia. 

• Productos Sustitutos

No se encuentran productos que ofrezcan a sus clientes la posibilidad de operar en 

una cantidad y variedad de plataformas comparables a las que ofrece AdsGym.  

• Competencia en el mercado

A día de hoy AdsGym cuenta con 4 competidores directos (Cobiro, InstaOn, AdHawk 

y Solomoto) que destacan por los mismos atributos; facilidad de uso y multiplatafor-

ma. Enfocados principalmente por ganar mercado. Es un mercado donde hay mu-

chísimo por crecer y desarrollarse.

Solomoto: Ofrece un abanico más amplio de servicios, pero su experiencia de 

usuario no es la más adecuada para el cliente amateur. También trabaja con múlti-

ples plataformas, pero sus aranceles son más altos que los de su competencia. 

Cobiro: También orientado al usuario amateur. Ofrece el mismo surtido de servi-

cios que AdsGym, pero con la posibilidad de operar en un número mucho menor de 

plataformas. Su plan de precios es, sin embargo y a día de hoy, el más económico 

del mercado. 

InstaOn: Sus tarifas son similares a las ofertadas por AdsGym, incluso en la posi-

bilidad de elegir entre tres planes de los cuales el básico es gratuito. A su vez, 

también está orientada al usuario amateur, sin embargo solo presenta la posibilidad 

de trabajar en Google (no es multiplataforma). 

AdHawk: También orientado al usuario amateur. Multiplataforma que ofrece la po-

sibilidad de trabajar en Facebook y Google. Tiene una interfaz muy amigable para 

el usuario amateur. 

Conclusión

Debido a lo expuesto en estos cinco puntos, quienes formamos AdsGym conside-

ramos que el mercado al que nos preparamos para ingresar presenta, hoy, las ca-

racterísticas de “Océano azul”, es decir: una práctica ausencia de competidores 

(mejor que una ausencia absoluta porque demuestra la existencia de demanda) 

junto a una necesidad creciente en un segmento determinado de consumidores 

(pyme) que no está siendo explotada por las grandes empresas (Google o Face-

book, entre otras). 
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Pero también entendemos que sus condiciones de océano azul irán mermando, ya 

que estamos convencidos de que la industria poco a poco necesitará ofrecer a los 

consumidores soluciones de autogestión a costos más accesibles. 

Nuestro producto apunta a brindar un servicio diferencial que revolucione la forma 

de comercializar la publicidad digital simplificando lo complejo. A poner al alcance 

de personas sin conocimientos técnicos una herramienta fácil de entender y utilizar 

y de bajo costo. Una herramienta que responde a una necesidad real que hemos 

detectado y que, por sus características, cuenta con potencial para convertirse en 

un servicio de consumo masivo.
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Según la oficina de censo de los E.E U.U,  el segmento pyme del mercado estadou-

nidense está compuesto por más de 30 millones de pequeñas empresas de las 

cuales el 80% son pymes unipersonales, esto es: contadores, abogados, fotógrafos, 

dueños de comercios locales, etc.

 

Recuperado de: (Rkapur, Camino Financial, 2019)

Cliente y mercado objetivo.
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EMPLEO POR INDUSTRIA EN ESTADOS UNIDOS

Recuperado de (Rkapur, Camino Financial, 2019)

Según Rkapur (2019) para la nota recuperada de (Rkapur, Camino Financial, 2019) “la 

SBA define una pequeña empresa como una que tiene menos de 500 empleados. 

Pero, ¿cuál es el número promedio de trabajadores para cada una de las 5,6 millo-

nes de empresas que emplean personas?“ Según la Oficina de Estadísticas Labo-

rales de E.E U.U:

>> 17.25% de todas las empresas tenían menos de 500 empleados.

>> El 18.3% tenía menos de 100 trabajadores.

>> El 17.09% tenía 19 trabajadores o menos.

>> Lo que significa que las pequeñas empresas tienen el 52.64% de la fuerza laboral. 

Estas pymes unipersonales rara vez cuentan con los recursos necesarios para con-

tratar los servicios de una agencia que diseñe, active y gestione para ellos una 

campaña de marketing digital de calidad.

Desde su origen las redes sociales fueron pensadas para que personas que interac-



> 33

tuaban en su día a día se relacionarán también en el mundo digital, y para que lo 

hicieran quienes, habiéndose conocido, habían perdido el contacto. Su populariza-

ción y expansión propició que rápidamente comenzaran a relacionarse en ellas tam-

bién personas que nunca se habían conocido antes e incluso personas que, dada la 

distancia que las separaba, probablemente nunca habrían interactuado de otra forma. 

El potencial de las redes sociales para convertirse en un medio de difusión se hizo 

evidente de forma prácticamente instantánea y, de forma natural, estas comenzaron 

a ser utilizadas para la promoción o autopromoción. Al ser un canal de difusión gra-

tuito y más amigable y fácil de usar que los buscadores (Google, Yahoo, etc), se 

convirtieron en una herramienta ideal para la gestión de la comunicación digital de 

las pymes unipersonales casi desde su nacimiento.

Sin embargo, a la hora de sistematizar la distribución de los anuncios y de conseguir 

que estos llegasen más allá de la red de contactos directos de la pyme en cuestión, 

el sistema de creación de anuncios de pago resultaba y resulta (aún hoy, después de 

múltiples modificaciones y adaptaciones) farragoso. Esta dificultad aumenta notable-

mente cuando se quiere tener presencia publicitaria en más de una red social y/o 

buscador, dado que cada uno tiene un sistema de creación y gestión de anuncios 

diferente e incompatible con el de los demás. El resultado de esto es que la mayoría 

de empresas que se proponen anunciarse en internet consigue hacerlo de una forma 

insuficiente y poco efectiva, y sólo después de costosos esfuerzos. Por último, cuando 

lo hacen, no consiguen llegar a ser capaces de conocer el verdadero alcance de sus 

acciones ni a estar seguros de que la pauta creada será correctamente distribuida. 

Por todo lo anteriormente expuesto es que la plataforma objeto del presente traba-

jo (AdsGym) está pensada para asistir a las pequeñas empresas de E.E U.U en el 

armado y gestión de campañas de publicidad digital online de forma fácil, económi-

ca, intuitiva y eficiente. 

¿CON QUIÉN EMPATIZA EL PRODUCTO? 

AdsGym surge a partir de pensar en los desafíos que afrontan los pequeños empre-

sarios, ya sean comerciantes o profesionales independientes, a la hora de conse-

guir una cartera de clientes que, con su crecimiento sostenido, garantice la 

supervivencia y evolución de su negocio.

Con el lanzamiento de AdsGym se empatiza con el pequeño empresario que en-
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tiende que la publicidad digital es totalmente necesaria para poder llegar a una 

mayor cantidad de posibles clientes. Con el empresario que, dado el volumen de su 

negocio, necesita poder gestionar sus propias campañas sin invertir una gran can-

tidad de tiempo y energía en llegar a comprender el complejo funcionamiento de la 

ingente cantidad de plataformas disponibles. 

¿QUÉ NECESITAN NUESTROS CLIENTES POTENCIALES? 

Para sostener y aumentar el volumen de sus negocios, nuestros clientes necesitan 

estar presentes en internet, pero no de una forma aleatoria, sino dirigida: difundien-

do lo que hacen entre un público seleccionado para maximizar sus resultados y 

captar clientes. 

Por otro lado, el perfil del pequeño empresario también se caracteriza por la diversi-

dad y la gran cantidad de tareas que una sola persona se ve obligada a desarrollar. 

Por esto, en el ámbito de la publicidad (así como en todos los ámbitos que son ne-

cesarios para el mantenimiento de su empresa, pero que no constituyen su ocupa-

ción principal - liquidación de impuestos, mantenimiento del local de trabajo, 

negociación con proveedores, etc.-) los pequeños empresarios necesitan resolver 

sus campañas de forma fácil, rápida, segura y a bajo costo. 

Nuestros clientes potenciales no quieren convertirse en profesionales de la publici-

dad digital, pero tampoco quieren depender de otros para poder anunciarse. No 

quieren ni pueden invertir tiempo y recursos en una formación específica, quieren 

lograr ser autodidactas e independientes, conservando el control sobre su tiempo y 

sus recursos, y siendo capaces de medir el éxito de sus acciones.  Por eso necesitan 

una única herramienta, fácil de manejar.

¿QUÉ BUSCAN NUESTROS CLIENTES POTENCIALES? 

Una herramienta que los acompañe en todas las etapas de este proceso, que los 

guíe con pasos simples y que les provea de un soporte adecuado a su perfil de en-

tendimiento y capacidad de manejo de los recursos digitales. Una herramienta intui-

tiva, que no requiera de conocimientos previos para ser utilizada, que no sea 

costosa y que traiga soluciones a los problemas que les surgen a la hora de posicio-

nar sus productos y servicios en internet. 
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MAPA DE EMPATÍA

VALUE PROPOSITION CANVAS
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Propuesta de valor.

A partir de lo anteriormente descrito puede concluirse que, a pesar de las dificultades 

que presenta el medio digital, los usuarios se están empoderando, y que esto obliga 

a los expertos y profesionales a ofrecer ya no solamente un servicio, sino también un 

valor agregado: algo que supere lo que los usuarios pueden conseguir por sí mismos. 

¿QUÉ VALOR ENTREGA ADSGYM A SUS CLIENTES?

AdsGym ofrece un servicio innovador y de fácil utilización. Un servicio que permite a 

sus clientes armar y gestionar campañas publicitarias en diferentes plataformas sin 

tener que depender de intermediarios. A su vez, AdsGym provee asesoramiento 

durante todo el proceso, proporcionando a sus clientes el soporte necesario para 

que alcancen sus metas de forma efectiva. 

Todo esto nos permite afirmar que el valor más importante de AdsGym es el de con-

vertir a sus usuarios en protagonistas de la gestión de sus campañas publicitarias, 

dado que esta plataforma trabaja con dos atributos importantes: 

• Simplicidad: AdsGym es fácil de utilizar incluso para quienes no tienen conoci-

mientos previos de publicidad online. 

• Todo en uno: AdsGym permite gestionar múltiples plataformas desde una sola 

interfaz y en un único proceso, consiguiendo obtener el máximo resultado con una 

inversión mínima de recursos. 
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Hoy los usuarios que intentan organizar una campaña de publicidad digital por su 

cuenta se enfrentan a esto:

La experiencia de usuario de la plataforma está diseñada para ser útil al cliente 

amateur. Por medio de soporte vía chat con asesoramiento, se conseguirá que los 

usuarios de AdsGym se vuelvan expertos en el manejo de la plataforma y que cuen-

ten con un número creciente de recursos para mejorar sus campañas día a día. 
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Adquirir estos conocimientos y ver mejorar sus habilidades les permitirá entrar a 

formar parte de un mundo del que antes se sentían excluidos. 

Los algoritmos de automatización utilizados por AdsGym permiten gestionar, de manera 

simple, múltiples acciones publicitarias mientras que además, a través del machine 

lerning, recopilan información a partir de la cual se generan recomendaciones. Estas 

recomendaciones ayudan al usuario a perfeccionar sus campañas a diario, mejorando 

constantemente su rendimiento. Mientras tanto el usuario disfruta de la posibilidad de 

abordar acciones que entiende y cuyos resultados puede ver y comprobar. 

Para esto los reportes de campaña adaptan su léxico de comunicación al público 

amateur con un doble objetivo: ser fácilmente comprensibles para el usuario y des-

pertar su deseo de compartir los resultados que obtiene con sus colegas. 

¿CÓMO VA A AYUDAR ADSGYM A SUS CLIENTES?

Permitiéndoles, mediante la realización de solo tres simples pasos, diseñar una 

campaña de publicidad digital que les ayude a aumentar su presencia en internet y 

obtener un mayor volumen de ventas. Todo esto a través de diferentes planes que 

se adaptan a las necesidades de cada usuario con precios accesibles (ver capítulo 

5 “Modelo de negocio”), lo que los hace atractivos y rentables para un gran espectro 

de profesionales independientes y pymes. 

Las pautas publicitarias de los usuarios de AdsGym podrán aparecer en múltiples 

plataformas sin que ellos tengan que aprender el funcionamiento de cada una, ya que 

todas podrán gestionarse desde un solo lugar, en simples pasos y en muy poco tiempo. 

Los clientes de perfil más autodidacta, que ya consiguen anunciarse en diferentes 

plataformas, encontrarán que desde AdsGym pueden hacerlo de una manera nota-

blemente más simple, rápida y efectiva, invirtiendo mucho menos tiempo y recursos 

y con la ventaja de disponer de un servicio de soporte y asesoramiento. 

Los clientes más inexpertos, aquellos que todavía dependen de un tercero que se 

encargue de sus campañas de publicidad, encontrarán que ahora pueden hacerlo 

ellos mismos, con el ahorro que esto significa. 

Incluso pequeñas agencias de publicidad y medios podrán beneficiarse utilizando 

AdsGym para ampliar el caudal de cuentas comerciales pequeñas que son capaces 

de manejar.
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AdsGym es una plataforma intuitiva: 

´
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¿QUÉ NECESIDADES SATISFACE ADSGYM?

La que todos, tanto pymes como trabajadores independientes, tienen de dar a conocer 

sus servicios o productos a través de internet. La de conseguir un mayor posiciona-

miento en un medio complejo, pero que tiene un alto potencial de atracción de clientes. 

AdsGym aspira a que la única preocupación de sus usuarios sea trabajar en aque-

llo que hacen mejor, sin tener que depender de terceros para poder promocionar 

sus productos o servicios. 

A que la tarea de armar y gestionar sus campañas publicitarias les resulte tan fácil 

como abrir un correo electrónico. 

A que entiendan que ahora hay una forma simple de darse a conocer en internet, 

gestionando sus anuncios como un experto y aprendiendo sin esfuerzo.

DIFERENCIACIÓN

Consideramos que 3 elementos diferencian a AdsGym de otras plataformas similares: 

• Usabilidad: La plataforma es altamente intuitiva para que el usuario no se 

pierda en ninguna parte del recorrido. 
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• Precio: Se ofrecen tres planes de gestión: uno totalmente gratuito y dos real-

mente económicos (ver capítulo 5 - “Modelo de negocio”). 

• Nuestras machine learning: Estudia cada segmento del mercado de nuestros 

clientes para brindarles mejores resultados en sus campañas. 

VENTAJAS COMPETITIVAS

• Know How: Quienes formamos AdsGym llevamos trabajando en la creación de 

campañas digitales para el segmento pymes más de 10 años. Esto nos permite una 

mejor implementación lógica en la estructura de la plataforma, con pasos sencillos 

para el usuario, para que la misma cumpla sus objetivos principales: ser fácil de uti-

lizar, Intuitiva y eficaz. “Hecho para gente que no sabe”. 

• Bajo costo de infraestructura: Nuestra tecnología algorítmica y de machine lear-

ning nos capacitará para atender a un gran número de usuarios, permitiendo que 

cada operador de soporte pueda asistir hasta 50 cuentas aproximadamente. Gra-

cias a esto podremos trabajar con un costo de infraestructura muy reducido para el 

volumen de clientes que se proyecta. 

• Producto escalable: AdsGym es un producto que presenta múltiples posibilidades 

de desarrollo: No solo podrá ir incorporando a su funcionamiento las plataformas 

que aparezcan en el futuro (nuevas redes sociales o plataformas de servicios de 

gestión de pauta digital), sino que también podrá evolucionar para ofrecer más pro-

ductos tales como pagos de servicios, generación de contenidos digitales, desarrollo 

de páginas web, etc. Una vez que la masa crítica de usuarios se encuentre cautiva 

y se haya podido analizar sus características con detenimiento, se podrán desarro-

llar servicios que satisfagan sus necesidades y faciliten un número cada vez mayor 

de las operaciones de su negocio. 
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AdsGym trabaja dentro de un modelo comercial B2B (business to business), dado 

que el segmento de clientes al que está destinada es el de las pequeñas y media-

nas empresas, especialmente aquellas formadas por profesionales independientes 

(pymes unipersonales), las cuales constituyen el 80% del sector. 

Según Susana Galeno para su nota recuperada de (Galeno, 2019) el total de la in-

versión anual que se realizó en E.E.U.U. en publicidad digital para el 2019 asciende 

a $129.000.000.000 al año, AdsGym aspira a captar $1.000.000.000 de ese monto. 

Modelo de Ingresos: Abono fijo + variable:

La plataforma ofrece al usuario 3 diferentes planes de gestión para sus campañas 

online:

• Free: Plan gratuito de configuración estratégica. Su objetivo es proporcionar al 

cliente una solución inicial a sus necesidades publicitarias, permitiéndole experi-

mentar el potencial de la herramienta y fidelizándolo. Este nivel ofrece un conjunto 

básico de servicios: armado de una única campaña, reporte de resultados sencillo 

y soporte vía e-mail.

• Pro: Permite la creación y gestión de hasta 5 campañas con reportes de métricas 

más sofisticados, por ejemplo: con métricas de CTR (click through rate o porcentaje 

de clics: es el porcentaje que representa el volumen de usuario, que al haber visto 

un anuncio, hacen clic en él) para entender la performance de cada anuncio, fre-

cuencia del anuncio (cuantas veces se le mostró el anuncio al mismo usuario); y 

soporte vía chat. Su valor mensual es de $U50.-.

• Expert: Permite la realización de un número ilimitado de campañas e incluye re-

Modelo de negocio.
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portes con un alto nivel de análisis y sugerencias de acciones destinadas a mejorar 

el rendimiento de las campañas, además de soporte vía chat y WhatsApp. Su valor 

mensual de $U100.-.

Independientemente del plan que el usuario elija, en los 3 casos deberá pagar el 

costo que represente la campaña que configure en la plataforma que haya seleccio-

nado (Facebook ads, Google ads, etc.).  

 

Además de los beneficios que se obtendrán por la contratación de planes, AdsGym 

también obtendrá ingresos del revenue1 o rebate que ofrecen los medios como 

Google y Facebook, esto es, la comisión o reembolso que AdsGym obtiene de 

estas plataformas por cada usuario que invierta al activar campañas allí a través de 

AdsGym. Este revenue1 o rebate es de aproximadamente el 12% sobre la inversión 

que haga el usuario.

1   Revenue o rebate son las comisiones o reembolsos que AdsGym recibirá de las plataformas (Facebook, 
Google, etc.) donde los usuarios pautaran campañas de publicidad digital. Sobre la inversión en dinero que 
cada usuario realice, AdsGym obtendrá un reembolso del 12%.
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CANVA BUSINESS MODEL
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AdsGym ingresará al mercado de forma progresiva. 

PRODUCTO

Si bien AdsGym está abocada a ser una herramienta multiplataforma, durante su 

etapa inicial solo ofrecerá la posibilidad de crear campañas para formato de Google 

Search Ads. A medida que mejoren los resultados de estas campañas y la herra-

mienta se vaya perfeccionando, se utilizará el conocimiento que se obtendrá de los 

usuarios a través del machine learning para desarrollar la opción de operar tanto en 

otros formatos como en otros medios (Facebook, Amazon, etc.).

La organización de este crecimiento en etapas (versiones del producto), resulta 

sumamente importante y útil ya que, además de permitir la obtención de resultados 

cada vez mejores en las campañas realizadas, proveerá una información vital sobré 

qué necesita el usuario y de qué manera y cuándo lo necesita. 

El diseño cuidadoso de una experiencia de usuario simple y ágil es lo que evitará 

que la plataforma se convierta en una herramienta demasiado sofisticada cuya uti-

lización resulte compleja y tediosa, lo que generaría un alto índice de abandono de 

sesión o una baja concurrencia. El usuario que se disponga a crear una campaña 

online en AdsGym debe poder hacerlo en pasos simples, entendiendo lo que hace 

y entusiasmado ante la perspectiva de sus resultados. El objetivo de la experiencia 

de usuario de esta plataforma es conseguir un engagement constante, esto se lo-

grará haciendo que el proceso de armado y configuración de campañas (compues-

to por una serie de pasos simples) sea no sólo fácil, sino también entretenido. 

Como resultado se obtendrán usuarios dispuestos a dedicar cada vez más tiempo 

y recursos a la creación de sus campañas. 

Go to market plan.
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Si bien el machine learning es la herramienta que resultará más útil para mejorar los 

resultados obtenidos por AdsGym, también se implementarán otros recursos que 

permitirán la realización constante de ajustes en la experiencia de usuario. Una de 

las herramientas que se utilizarán a este efecto es Mouseflow: un servicio que graba 

cada sesión de usuario en formato video, permitiendo analizar la forma en que se 

navega la plataforma y detectando errores comunes o complicaciones recurrentes.

AdsGym es un producto nuevo que ingresa en un mercado también nuevo: Cada 

paso que dé debe ser correctamente analizado. Para que la plataforma resulte 

exitosa es importante conseguir los cinco elementos que resultaron clave en el 

éxito de las redes sociales: 

• Masa Crítica: Un buen caudal de usuarios que utilicen la plataforma, compar-

tan los resultados con sus contactos y recomienden la herramienta a sus amigos y 

conocidos. 

• Simplicidad en la utilización: que permita a cualquier perfil de usuario sentir-

se cómodo con la herramienta, independientemente de su experiencia en el mundo 

digital. A mayor simplicidad mayor frecuencia de uso y más probabilidad de éxito.

• Aspiracionalidad: Conseguir que tanto los usuarios efectivos como potencia-

les de la plataforma deseen participar de los beneficios que esta ofrece. 

• Ubicuidad: Hacer que la plataforma sea accesible desde cualquier lugar y 

dispositivo. 

• Tecnología: Necesaria para poder soportar el caudal de información y para 

poder aplicar un machine learning que aprenda de los usuarios y les dé recomen-

daciones adaptadas a sus necesidades.

PROMOCIÓN 

La estrategia de promoción hará hincapié en los siguientes atributos del producto: 

• La simplicidad de su utilización, no es necesario ser un experto.

• La ayuda que AdsGym puede ofrecer a su negocio.

• Lo rápido que resulta crear una campaña publicitaria con esta herramienta. 

• El bajo costo que representa junto a la posibilidad de elegir un plan a medida del 

usuario. 
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La comunicación estará especialmente dirigida a las pymes unipersonales: profe-

sionales como contadores, abogados o pequeños comerciantes. 

Los canales de comunicación a utilizar serán redes sociales y motores de búsque-

da. También se participará con stands de eventos que organicen las cámaras pymes 

de las diferentes ciudades en las que se promocionará el producto. Todo esto se 

complementará con anuncios en la vía pública (cartelería en avenidas principales, 

refugio de transporte público y anuncios en revistas de buena tirada mensual) a fin 

de cubrir tanto el circuito online como el offline.

PLAZA

AdsGym comenzará promocionándose en ciudades pequeñas (de menos de 

500.000 habitantes) con el fin de generar confianza en el producto y un efecto 

“contagio” (“Contagio: el poder del boca en boca en la comunicación viral” de Jonah 

Berger) que resulta más fácil de producir en entornos de menor tamaño. En una 

plaza reducida la comunicación puede llegar de forma relativamente simple y direc-

ta al consumidor al que se dirige mientras que, en una gran ciudad, las acciones 

publicitarias son más susceptibles de dispersarse entre una cantidad de estímulos 

prácticamente ilimitada. 

La estrategia de expansión consistirá en ir sumando ciudades pequeñas de E.E 

U.U. para que la plataforma crezca de forma comparable a como lo hizo Facebook. 

La hoy mundialmente conocida red social se popularizó primero en un entorno re-

ducido como lo fue el campus de la universidad de Harvard, para luego expandirse 

por otros campus en los que la gente ya había oído de su existencia (efecto “conta-

gio”). Desde allí, Facebook se propagó por las pequeñas ciudades cercanas a las 

universidades primero y después por las ciudades de mayor tamaño.  

La plaza que se ha seleccionado para iniciar la promoción es San Luis, una ciudad 

de 319.294 habitantes situada en el estado de Misuri, E.E U.U. Esta elección se 

debe a que el equipo emprendedor cuenta con amistades radicadas en esa ciudad 

que le facilitarán conocimientos sobre sus dinámicas y que pondrán a su disposi-

ción algunos contactos que podrán resultar de gran ayuda. 

ESTRATEGIA COMERCIAL

A día de hoy AdsGym ofrece 3 planes de los cuales el primero es gratuito y está 

específicamente destinado a generar una gran masa crítica de usuarios activos en 
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la plataforma. Por otro lado, en un futuro próximo se establecerá un convenio con 

Google para obtener cupones de crédito con los que los usuarios de la plataforma 

podrán probar campañas en Google Adwords de manera completamente gratuita 

(sin costo en medios ni en el servicio de AdsGym). Considerando que AdsGym es 

un producto nuevo aún no reconocido, se estima que ofrecer la posibilidad de pro-

barlo sin costo permitirá obtener volumen de usuarios y crecer dentro del mercado 

de pymes unipersonales. Esto se debe a que, con el plan gratuito, el usuario obten-

drá resultados estimulantes que lo llevarán a contratar uno de los planes de pago 

en los que contará con mayor soporte y variedad de servicio. 

ARQUETIPO DEL CONSUMIDOR

Como se ha explicado anteriormente, la estrategia de marketing se dirigirá a los 

integrantes del segmento pyme unipersonal: contadores, abogados y freelancers 

en general.

Catalina tiene 35 años, vive en la ciudad de San Luis (E.E U.U) y está casada con 

Jorge, de 41 años, con quien tiene dos hijos. Catalina es wedding planner (organiza 

casamientos), promociona sus servicios en páginas web y catálogos especializa-

dos en eventos sociales, pero le gustaría dominar mejor las herramientas que inter-

net le ofrece para difundir sus servicios. A su vez, Catalina no tiene interés en 

contratar una agencia de medios ni cuenta con recursos para hacerlo. La gestión de 

su publicidad la realiza ella misma basando su estrategia en recomendaciones y, en 

la mayoría de los casos, delegando la tarea de armado de su anuncio en el medio 

en el que se publicará. 

Jorge tiene 45 años, vive en la ciudad de Santa Mónica, California, E.E. U.U, es 

soltero y aficionado al trabajo. Es contador y obtiene la mayoría de sus clientes de 

recomendaciones provenientes de su círculo de amigos. A Jorge le gustaría ampliar 

su cartera de clientes, pero no sabe cómo. No se lleva bien con la tecnología y no 

es muy autodidacta. Jorge nunca ha invertido en promocionarse en medios tradicio-

nales porque no confía en que estos le puedan traer beneficios proporcionales al 

gasto que implican. De la misma forma, tampoco ha querido promocionarse en in-

ternet a pesar de ser esto notablemente más barato, en este caso porque no entien-

de los mecanismos de publicidad online y esto, de nuevo, le hace dudar de su 

efectividad. A pesar de esto, Jorge, últimamente, estaría dispuesto a probar algo 

nuevo, siempre que no representará una gran inversión.
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ESTRATEGIA DE MARKETING

La estrategia de marketing se enfocará principalmente en generar awareness del 

producto, dando a conocer la plataforma en plazas reducidas. Se llevará a cabo un 

trabajo de segmentación de público a fin de dirigir la publicidad a audiencias poten-

ciales muy concretas y generar en ellas un efecto aspiracional, es decir, un deseo 

de usar el servicio, de consultar la plataforma a diario y de recomendarla. 

Se trabajará con un tono coloquial poniendo el acento en los intereses del público 

al que apuntamos: contar con una herramienta que los ayude a difundir sus produc-

tos y servicios para hacer crecer su negocio. Se evitará el lenguaje técnico y se 

resaltarán los atributos de simplicidad y rapidez de la plataforma. También se traba-

jará con testimoniales de clientes a fin de generar confianza en el producto. Por 

último, se establecerán convenios con las cámaras pymes de cada región o ciudad 

para poder presentarlas en la plataforma como aval o sello de confianza.   
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Algunas de las campañas publicitarias que se encuentran ya operativas: 

    

IDENTIDAD Y LA COMUNICACIÓN EN NUESTRAS REDES SOCIALES

Visual de los perfiles de cada red social
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Posteos en Facebook e Instagram:
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Visual del feed en Instagram:

Posteos en Twitter e Instagram
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FUNNEL DE CONVERSIÓN (VENTAS)

La conversión objetivo de AdsGym es “usuarios que creen y publiquen campañas 

publicitarias en la plataforma”. 

Los potenciales usuarios de AdsGym atravesarán diferentes instancias del funnel1 

antes de llegar a ser usuarios efectivos de la plataforma. El análisis de los compor-

tamientos que los usuarios adopten a lo largo de estas instancias permitirá que estas 

sean perfeccionadas en función del objetivo. Para esto es fundamental analizar 

todas las etapas de contacto con el usuario, desde que visualiza el anuncio publici-

tario que le hace conocer el producto hasta que publica su campaña en AdsGym. 

A día de hoy el funnel de nuestro proceso de captación se desarrolla en los siguien-

tes pasos:

• Paso 1 - Visualización del anuncio: Aquí se evalúa si el anuncio con el que se 

está dando a conocer el producto está siendo correctamente expuesto y si resulta 

atractivo para los consumidores. Para poder determinar esto se publican simultá-

neamente dos anuncios distintos y se averigua cuál recibe más visitas. A partir de 

estos datos también se puede saber si el anuncio se está mostrando a la audiencia 

idónea y cuál está siendo el costo exacto de la acción publicitaria. 

A continuación, se muestra un ejemplo del anuncio que vería un potencial usuario:

1   Funnel o embudo de conversión es una frase utilizada en el comercio electrónico para describir el viaje 
que realiza un consumidor a través de un sistema de publicidad o búsqueda en Internet, navegando por un 
sitio web de comercio electrónico y finalmente convirtiéndose en una venta
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• Paso 2 - Clics y visitas al sitio: En esta instancia se observa la primera manifes-

tación de interés por parte del potencial cliente. Para medir ese interés se cuenta 

con el parámetro CTR (click-through rate), que se calcula dividiendo el número de 

clics que recibe un anuncio entre el número de veces que se muestra: clics ÷ impre-

siones = CTR.

Al cliquear en el anuncio el usuario es dirigido a la plataforma web de AdsGym que 

se muestra a continuación: 

• Paso 3 - Registro de usuario: En esta etapa el usuario crea su cuenta e ingresa 

sus datos. Se puede medir la tasa de conversión para valorar su evolución.

Pantalla donde el usuario se registra: 
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Tabla de conversión (registro) de usuarios con sus datos:

• Paso 4 - Validación del e-mail: En esta instancia el usuario ya tiene que haber 

realizado una tarea adicional externa a la plataforma que consiste en revisar su 

correo electrónico y clickear en el link de validación que ha recibido. Es necesario 

que el usuario valide su email para poder armar sus campañas en la plataforma.
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• Paso 5 - Intento de creación de borrador de campaña: Cuando el usuario ha 

completado su registro puede crear un borrador de campaña publicitaria. Ese borra-

dor puede no ser el anuncio que finalmente active, sino sólo servir para que el usua-

rio se familiarice con la herramienta y tenga una primera impresión de su potencial.

Ejemplo de usuarios que armaron borradores de campañas: 

• Paso 6 - Finalización del borrador válido: Algunos de los usuarios completan 

todos los pasos necesarios para crear un borrador válido con su URL, palabras 

clave y anuncio, como si este fuera a ser el anuncio definitivo. Esto se advierte en 

el tipo de palabras claves que selecciona, que son las que coinciden con el URL de 

su sitio web, con el rubro al que se dedica o con su localización, entre otras cosas. 

Ejemplo de un borrador válido: 
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• Paso 7 - Pago y activación: Este paso consiste en que el usuario realice efecti-

vamente el pago y que su tarjeta de crédito/débito, sea aprobada.

• Paso 8 - Revisión de la campaña: Una vez que el cliente activó su campaña es 

importante que consulte la plataforma con cierta frecuencia para revisar los resulta-

dos y las sugerencias que le hace la herramienta. De esta forma aumentan las 

probabilidades de que el cliente se mantenga.
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El proyecto AdsGym fue ideado por Matías Dell’anno Irigoyen, Facundo Blanco, 

Javier Grimau y Dante M. Guelfi. A día de hoy, AdsGym se encuentra en etapa de 

desarrollo, durante esta etapa la financiación procede de capitales propios y de 

Social Relevance S.A, una empresa argentina especializada en medios digitales 

con más nueve años de trayectoria en el mercado local. 

AdsGym es una empresa de carácter C.CORP con una estructura legal que le 

permite ser fondeada en diferentes rondas de inversión. La empresa se constituyó 

en Delaware, E.E U.U en el año 2019. Por cuestiones de costo, su equipo operativo 

se encuentra actualmente ubicado en la Ciudad Autónoma de Buenos Aires, Argen-

tina. La intención para el futuro inmediato de la empresa es ampliar el equipo incor-

porando una delegación situada en la ciudad de San Francisco, California, E.E U.U. 

Nuestro equipo cuenta con una gran experiencia en marketing digital, gestión de 

negocios y mercado de PyMEs, con más de 9 años trabajando en la industria y con 

experiencia en proyectos de tecnología.

Equipo emprendedor.
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MATÍAS DELL’ANNO IRIGOYEN tiene una larga trayectoria académica. Es Licen-

ciado en Publicidad por la Universidad de Ciencias Empresariales y Sociales y 

Máster en Administración de Negocios por la Universidad Torcuato Di Tella. A lo 

largo de su trayectoria se ha especializado en publicidad digital, obteniendo varias 

certificaciones técnicas dentro de este ámbito y convirtiéndose en experto en SEO 

(Search Engine Optimization). 

Ha trabajado en varias empresas relacionadas con medios digitales, entre las que 

destaca E-Volution. En el año 2011 creo Social Relevance, una agencia de medios 

digitales que da servicio a grandes marcas como Pirelli, Paladini, Grupo Irsa o 

Unicef, entre otras. 

Como profesional goza de un gran reconocimiento en el ambiente de la publicidad 

digital de su país; es miembro de la comisión directiva de la Cámara Interact Argen-

tina (cámara que representa a las agencias de publicidad digital) y vicepresidente 

del CIP (Centro de Información de Publicidad).

Su gran vocación por la enseñanza lo ha llevado a ejercer la docencia en tres pres-

tigiosas instituciones educativas: es profesor de la cátedra de Marketing en Busca-

dores de la Universidad de Ciencias Empresariales y Sociales (UCES), del Programa 

Ejecutivo en Gestión Integral en Redes Sociales de la Universidad de Palermo (UP) 

y en la Maestría en Marketing de la Universidad de San Andrés.

FACUNDO BLANCO es especialista en planificación estratégica e implementación 

de campañas digitales. A lo largo de su trayectoria se ha dedicado a investigar e 

innovar, creando múltiples formatos de publicidad digital dirigidos a diversos espec-

tros de clientes. Con veinte años se trasladó a Ecuador donde trabajó para varias 

agencias de publicidad entre las que destaca Geeks Ecuador. Allí fue el encargado 

de desarrollar el departamento de Media Ads con el que captó clientes como Claro, 

Banco Guayaquil, Caterpilla, Pepsi, Seven Up o LG, entre otros. 

Es amante y nativo de la publicidad digital y desde el 2017 forma parte del equipo 

de Social Relevance. Como docente forma parte del cuerpo académico de Digital 

House desde donde dicta cursos de capacitación en la industria digital para empre-

sas e instituciones académicas. 

JAVIER GRIMAU trabaja en la creación de estrategias de negocio en los ámbitos 

administrativo y financiero. Licenciado en Ingeniería Agrónoma por la Universidad 

de Buenos Aires, desarrolló una amplia trayectoria en ese ámbito antes de especia-
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lizarse en la industria digital.

En 2012 se incorporó a Social Relevance donde se encargó de reestructurar el área 

administrativa perfeccionando el proceso de contrataciones tanto in-house como 

out-house. Los cambios que realizó en el enfoque financiero y los acuerdos que 

consiguió establecer con las grandes centrales de medios beneficiaron sensible-

mente la economía de la empresa.

DANTE GUELFI es Licenciado en Publicidad por la Universidad Argentina de la Em-

presa (UADE) y MBA Candidate por la Universidad de San Andrés. Cuenta con una 

trayectoria de más de quince años dentro de la industria publicitaria a lo largo de la 

cual se ha especializado en tareas comerciales y de captación y atención de 

clientes 

En 2010 fundó su propia agencia de contenidos digitales (Agencia Dejavu SRL) y 

en 2017 se asoció a Social Relevance como Director Comercial para convertirse 

poco después en Director General, puesto que ocupa hoy en día. 
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Para desempeñar las diversas tareas que hacen a los fines del negocio, la estruc-

tura operativa de AdsGym se organiza en equipos cuya relación puede verse en el 

gráfico y cuyas funciones se detallan a continuación:

• Equipo  de investigación y estrategia general: Liderado por Matías Dell Anno Irigo-

yen quien, como CEO de AdsGym, es el máximo responsable del proyecto. Sus tareas 

son: implementar el plan estratégico y modelo de negocio, llevar a cabo el análisis del 

mercado para elegir clientes target; definir y difundir la visión de la empresa; identificar 

prioridades; definir necesidades, presupuesto e inversiones; incentivar y controlar el 

cumplimiento de hitos; liderar y potenciar el talento humano; gestionar las relaciones 

con clientes, inversores y socios y evaluar oportunidades de expansión regional.

• Equipo financiero: Liderado por Javier Grimau quien, como CFO, se ocupa de 

diseñar e implementar la estrategia del negocio en los aspectos administrativo y fi-

nanciero, controlando tareas de facturación, pago a proveedores, contratación de 

personal y convenios de negociación con entidades financieras (bancos).    

• Equipo de marketing: Liderado por Dante Guelfi quien, como CMO, se ocupa de 

diseñar y gestionar las estrategias de promoción; desarrollar propuestas comercia-

les para los diferentes clientes; armar los presupuestos de ventas y la planificación 

Estructura operativa.
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de los gastos anuales; formar a los ejecutivos de cuentas/comerciales y definir sus 

incentivos; controlar la calidad de la atención al cliente vía chat, teléfono y e-mail 

(tiempo y calidad de resolución)y realizar análisis continuos de la comunicación y 

promoción de la competencia y el mercado.

• Equipo de desarrollo: Liderado por Ignacio Nelson como Jefe Manager de desa-

rrollo IT (information technology) del software de la plataforma. Se encarga del 

mantenimiento y soporte continuo de la herramienta, así como del desarrollo de 

nuevas funcionalidades (incorporación de nuevos formatos publicitarios de los di-

versos canales digitales - Amazon ads, Twitter ads, etc.- o de los nuevos servicios 

que se irán agregando a la oferta de la plataforma).  

• Equipo de operaciones: Liderado por Facundo Blanco, COO. Entre sus funcio-

nes están el desarrollo de la estrategia y ejecución de campañas de pautas digitales 

destinadas a aumentar el número de usuarios de la plataforma, el análisis de esta-

dísticas y realización de reportes con sugerencias para mejorar el funcionamiento 

de la plataforma, la implementación de estrategias para mejorar la frecuencia de 

visita y permanencia de los usuarios en la plataforma, el control de las acciones que 

realizan los usuarios dentro de la plataforma y la organización de soporte para 

usuarios que presenten problemas técnicos en sus actividades. 

• Equipo de UX: liderado por María Paz Torroba, encargada de coordinar los tres 

siguientes equipos: 

Investigación de las necesidades del usuario: Identifica las necesidades de los 

usuarios de la plataforma mediante la realización de entrevistas, encuestas y prue-

bas de usabilidad.

Design Thinking: Explora los diferentes roles involucrados en cada etapa del pro-

ceso de diseño de experiencias. 

Tecnología: Se encarga de la creación de prototipos interactivos, realización de prue-

bas de usuario y desarrollo de técnicas de registro del comportamiento de los usuarios. 

SERVICIOS TERCERIZADOS

• Consultoría contable: Contratación de estudio para el desarrollo de balances, liqui-

dación de impuestos, administración de nóminas laborales y declaraciones juradas.

• Consultoría de legales: Contratación de estudio para el armado de contratos y 

convenios, contratación de equipos y personal. 
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FORECAST DE VENTAS

El racional utilizado para confeccionar nuestro pronóstico (forescast) es ir ganando 

share por medio de publicidad y de acciones puntuales de promoción (gift card de 

bienvenida para nuevos usuarios, cupones de descuento para inversión en primera 

campaña, etc.). La primera etapa de esta estrategia se desarrollará en ciudades pe-

queñas (como San Luis, Misuri, con 315.865 habitantes o Kansas City con 488.753), 

con el objetivo de generar confianza en la herramienta y de dar pie al efecto de reco-

mendación entre usuarios. A medida que el prestigio de la plataforma se vaya conso-

lidando con el boca a boca se irá ampliando el alcance de las estrategias de promoción 

para ir captando al mercado general de Estados Unidos y, más tarde, del mundo. 

Inicialmente el trabajo se enfocará en las pymes unipersonales para luego ampliar 

su espectro de acción a las pymes medianas y grandes y agencias de publicidad. 

Los diferentes segmentos del mercado se irán incorporando a medida que se vayan 

analizando y comprendiendo sus necesidades específicas, lo que nos permitirá 

desarrollar servicios complementarios a fin de brindarles un servicio sólido, eficaz y 

a la medida de sus necesidades. 

Requerimiento de inversión 
y resultados financieros.
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Según las estimaciones, la plataforma contará con 6.290 usuarios al terminar 2020, 

14.450 al terminar 2021 y 25.769 al terminar 2022.

Así mismo, se prevé que la proporción entre los distintos perfiles de usuario será la 

siguiente: 

Los clientes PRO y EXPERT generan un revenue acorde a su suscripción. Los 

precios de cada membrecía son los siguientes:

>> Enero 2020 a Diciembre 2020: EXPERT USD 50, PRO USD 100. 

>> Enero 2021 a Diciembre 2021: EXPERT USD 51, PRO USD 102. 

>> Enero 2022 a Diciembre 2022: EXPERT USD 52, PRO USD 104.  

Nótese que la política de incremento de tarifas es conservadora. 

La segunda fuente de ingresos de AdsGym es la proveniente de los rebates a reci-

bir de Google y Facebook: 
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Estos ingresos representan el 83% de los ingresos totales.

Los costos del proyecto se componen de la siguiente manera:
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El 74,6% de los costos son variables y se calculan en función del nivel de actividad 

que se estima tener. Estos costos son: costo of sale, welcome gift, chats y mails. El 

resto de los costos se calculan como fijos, ya que constituyen el monto destinado a 

la promoción y gestión de la compañía.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Al proyectar la progresión de ingresos y gastos se observa que el punto de equilibrio 

se alcanza durante el mes de enero del año 2, momento en el que se recupera el 

quebranto generado por los gastos de lanzamiento y funcionamiento hechos duran-

te los primeros meses de andadura del negocio. A partir de este punto, y como resul-

tado de la curva de adopción y de los rebates provenientes de Google y Facebook, 

el negocio comienza a generar ganancias de manera creciente y sostenida. 
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CUADRO DE RESULTADOS

REQUERIMIENTO DE INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO

INVERSIÓN INICIAL

Se estima que una inversión inicial de USD 1,8M será suficiente para cubrir el 

quebranto operativo que se generará en 2020.

El Cash Flow proyectado para los años 2020, 2021 y 2022 es el siguiente:

El negocio estaría en condiciones de devolver los fondos invertidos en marzo de 2021.

PROPUESTA DE FINANCIAMIENTO

Estimando una tasa de corte en dólares del 40%, se calcula que en 3 años el proyec-

to generará un VAN positivo de USD 19,6M. Para establecer esta tasa de corte se 

toma como parámetro el rendimiento de las acciones de Google y Facebook, por ser 

estas dos plataformas que, como se expone a lo largo del presente trabajo, ofrecen 

un servicio de características similares al que proporciona AdsGym. Entre febrero de 
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2019 y febrero de 2020 el rendimiento de Google fue del 36% interanual, mientras 

que el de Facebook para el mismo período fue del 28%: AdsGym asume una tasa de 

rendimiento del 40% debido a que es lógico esperar que una empresa emergente 

presente a sus inversores una mayor posibilidad de beneficios respecto a opciones 

más consolidadas y, por lo tanto, menos riesgosas. Adicional a la devolución de 

fondos, AdsGym propone a sus inversionistas un 5% de equity durante 20 años.  
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TIR – VAN – RECUPERO DE LA INVERSIÓN

A partir de una tasa de corte del 40% en dólares, se estima que, de acuerdo al plan 

de negocios, la inversión inicial se recupera en 1,2 años. 

De acuerdo a lo expuesto en el plan de negocios los inversores recibirán la devolu-

ción del 100% del monto suscripto en el año 2.

Condiciones para la 
viabilidad del negocio.
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