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Temario

@ Curso: Monetiza OnLine
Subtitulo: crea, lanza y vende con éxito.

€ MODULO 1: Fundamentos para Monetizar

Objetivo: Entender qué hace rentable a un proyecto digital y definir una base soélida.
1. ¢Qué es monetizar realmente? Mitos y verdades.
2. Cbémo identificar el valor comercial de tu conocimiento.
3. Los 3 pilares de un proyecto digital rentable.

€ MODULO 2: Disefia tu Oferta Irresistible

Objetivo: Crear un producto o servicio digital claro, util y vendible.
1. Como elegir una idea con potencial de mercado.
2. Disefo de productos minimos viables digitales (cursos, ebooks, mentorias, etc.).
3. Construye tu propuesta de valor: que entiendan, conecten y compren.

€ MODULO 3: Construye tu Plataforma y Presencia

Objetivo: Establecer presencia digital y canales de comunicacién que generen confianza.
1. Elige tu ecosistema: redes sociales, web, WhatsApp, tienda, etc.
2. Branding minimo viable: nombre, identidad y mensaje.
3. Herramientas clave para iniciar sin grandes inversiones.

€ MODULO 4: Crea tu Sistema de Ventas

Objetivo: Aprender a atraer, convertir y fidelizar clientes digitales.
1. Embudos de conversion para emprendedores: desde lo simple a lo escalable.
2. Estrategias de contenido que venden sin forzar.
3. Técnicas para cerrar ventas con empatia y claridad.

€ MODULO 5: Lanza y Escala tu Proyecto

Objetivo: Lanzar tu oferta al mercado y preparar el camino para escalar.
1. Cémo hacer tu primer lanzamiento: paso a paso.
2. Feedback, mejora continua y expansion.
3. Mentalidad emprendedora para sostener el crecimiento.

B2 Guia de uso para Recursos Incluidos:
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Modulo 1: Fundamentos para Monetizar

Objetivo del mddulo: Sentar una base soélida para comprender en profundidad qué implica
monetizar un proyecto digital OnLine, desmontar creencias erréneas, descubrir el valor real
de tu conocimiento y asimilar los pilares clave que sostendran un proyecto rentable y
sostenible. Este mddulo se presenta como un manual de referencia para que el
emprendedor comprenda los fundamentos antes de avanzar a la creacion de oferta y
sistemas de venta. Ademas, se integran reflexiones y ejercicios practicos que facilitan
internalizar cada concepto y comenzar a ponerlo en accion desde el primer momento.

Introduccion al Modulo

Monetizar un proyecto digital no es simplemente “ponerle precio a algo” o “vender mas”.
Implica comprender el valor que aportas, a quién se lo aportas, y como hacerlo de manera
coherente con tu propdsito y con las necesidades reales de tu audiencia. En este primer
modulo, construiremos la mentalidad y las herramientas iniciales para:

. Desmitificar ideas preconcebidas sobre la monetizacion.

. Identificar y estructurar el valor de tu conocimiento o experiencia.

«  Asentar los tres pilares que garantizaran que tu proyecto digital tenga base sostenible
y escalable.

Cada lecciodn incluye:

Concepto clave: explicacion profunda y con ejemplos.

Reflexidn: preguntas para que el estudiante examine su caso particular.

Ejercicio practico: actividades accionables para aplicar lo aprendido.

Plantilla / recurso: formatos o guias que puedan incorporarse en el workbook
interactivo o documentos de apoyo.

5. Tipsy errores comunes: para anticipar dificultades y evitarlas.

el S
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Leccion 1: ;Qué es monetizar realmente? Mitos

vy verdades

Concepto clave

. Monetizar no es simplemente “ganar dinero rapido” ni “cobrar por todo”. Es la
capacidad de generar ingresos a partir de un valor que aportas, de manera sostenible
y alineada con tu propoésito y con las necesidades de tu audiencia.

. Monetizar correctamente implica:

o Comprender el impacto o transformacién que ofreces.
o Alinear precios y formatos con la disposicién de pago y la percepcién de valor

de tu publico.

° Diseniar un modelo que no dependa de suerte o tendencias pasajeras, sino de
fundamentos sélidos.

Mitos comunes vs. realidad

Mito
“Monetizar es vender
cualquier cosa al mayor
precio posible.”
“Si mi audiencia crece
mucho, entonces aseguraré
ingresos automaticamente.”

“Solo se monetiza con
cursos caros.”

“Monetizar es incompatible
con ‘dar valor
gratuitamente’.”

Reflexion

Verdad / Realidad

La venta sin alineacion de valor suele generar insatisfaccion,
devoluciones o reputacion negativa. La monetizacion efectiva se basa en
soluciones que resuelven un problema real y generan transformacion.

Crecer sin enfoque puede significar muchos seguidores sin conversion.
Es mejor una comunidad pequefia pero altamente comprometida.

Hay multiples formas: membresias, consultorias, licencias de contenido,
patrocinios, afiliaciones, servicios complementarios, productos fisicos o
digitales. La clave es que cada formato sea coherente con tu publico y tu
propuesta.

Ofrecer contenido gratuito estratégico (contenido de entrada) es parte
del proceso: construye confianza, demuestra experiencia y alimenta el
embudo de conversion.

1. ¢, Qué ideas o creencias tienes sobre monetizar tu proyecto digital? Anota las tres mas

fuertes.

2. ¢ Provienen de experiencias propias, de lo que “todos dicen” o de miedos internos
(por ejemplo, “cobraré demasiado caro y me veran como aprovechado”)?
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3. ¢, Como podrias reformular esas creencias en afirmaciones que apoyen un enfoque
sostenible?

°  Ejemplo: “Cobrar un precio justo me permite dedicar tiempo de calidad a
mejorar mi oferta y servir mejor a mi audiencia.”

Ejercicio practico
l. Listado de creencias: crea dos columnas: “Creencia” y “Reformulacién positiva o
realista”.
°  Ejemplo:
*  Creencia: “Si ofrezco contenido gratuito, nadie comprara.”

*  Reformulacion: “Contenido gratuito bien disefiado muestra valor y atrae
a quienes realmente quieren profundizar, generando leads cualificados.”

Creencia Reformulacion Positiva y Realista
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2. Mapa de valor vs. expectativas: Haz un mapa mental (0 esquema) donde en un lado
pongas lo que tu consideras tu oferta/valor principal, y al otro, las expectativas que
crees que tiene tu audiencia (basado en tus interacciones previas, feedback o
supuestos).

° Identifica coincidencias y discrepancias: esas discrepancias indicaran temas
para profundizar o validar antes de disefar la oferta.

Mapa de valor Expectativas
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Plantilla / Recurso
+  Ficha “Monetizar con propésito”:

Propésito personal/profesional detras de este proyecto.

Transformacion que espero generar en la audiencia.

Creencias actuales sobre monetizacion.

Reformulaciones y compromisos internos para alinear monetizacién con
proposito.

5. Medidas que tomaré para validar o refutar creencias limitantes (encuestas,
entrevistas, analisis de referencia).

b\ S

Tips y errores comunes

« Tip: Conversa abiertamente con tu comunidad o potencial audiencia sobre
percepciones de valor y disposicion a pagar, con preguntas abiertas. Esto construye
confianza y te muestra realidades en vez de suposiciones.

. Error comun: Saltar a crear un producto sin haber validado las necesidades del
publico. Resultado: bajo interés y frustracion.

«  Tip: Comparte casos de estudios o testimonios de transformaciones (incluso si aun
son hipotéticas, puedes armar escenarios “de ejemplo” con datos anecddticos o de
benchmarking) para ilustrar el valor.

«  Tip: Considera la dimensién emocional: monetizar también es comunicar confianza,
credibilidad y empatia. La forma en que presentas tu oferta importa tanto como el
contenido.
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Leccion 2: Como identificar el valor comercial

de tu conocimiento

Concepto clave

Aqui buscamos traducir tu experiencia, habilidades y conocimientos en una propuesta
concreta y comercializable. No se trata sélo de listar temas, sino de conectar tu expertise
con problemas o deseos reales de una audiencia especifica.

Pasos fundamentales:

Inventario de conocimientos y experiencias: Mapea todas tus habilidades,
aprendizajes, logros y casos de éxito.

Investigacion de necesidades: Identifica dolores, frustraciones, aspiraciones de tu
publico objetivo.

Cruce valor-necesidad: Encuentra intersecciones donde tu conocimiento soluciona o
mejora significativamente la situacion de la audiencia.

Validacién inicial: A través de encuestas, entrevistas o pruebas piloto, comprueba si lo
identificado conecta y resulta valioso.

Ejemplo ilustrativo (caso de “Alicia”, la embajadora):

Alicia, tras formarse en marketing digital, detecta que muchos emprendedores
novatos no saben cdémo definir su cliente ideal. Ella cuenta con ejercicios vy
frameworks para ello.

Mapea: habilidad en segmentacién de audiencia, creacién de “buyer persona” vy
experiencia en campanas reales.

Investiga: conversa en grupos de emprendedores, identifica que “no saber a quién
dirigirse” es causa de desperdiciar presupuesto en publicidad.

Cruce: ofrece un mini-workshop o guia practica para definir y validar el perfil de
cliente ideal.

Valida: lanza una encuesta breve entre su comunidad para medir interés y disposicion
a pagar por un recurso guiado paso a paso.

Reflexion
1. ¢Cuales son tus tres conocimientos o habilidades mas fuertes?
2.  ¢En qué contextos o proyectos pasados has aplicado esos conocimientos con
resultados tangibles?
3. ¢Qué problemas comunes has observado en tu nicho o en conversaciones con
potencial audiencia?
4.  ;Qué impacto podrias generar al aplicar tu experiencia para resolver esos problemas?
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Ejercicios practicos
1. Inventario de Valor: crea una tabla con columnas:

°  Habilidad / conocimiento

°  Contexto en que lo aplicaste (ej.: proyecto propio, cliente, caso de estudio)
°  Resultado o transformacién obtenida (datos cuantitativos o cualitativos)

°  Potencial problema que resuelve (basado en observaciones de la audiencia)
°  Nivel de interés estimado (1 a 5) de la audiencia en esa solucion

° Formato posible (curso, ebook, mentoria, consultoria, plantilla, etc.)

Habilidad Contexto Resultado Potencial Nivel de Formato de

problema que interés curso
resuelve

2. Investigacidon de mercado cualitativa: Disefia una mini-entrevista o encuesta con
preguntas abiertas sobre frustraciones y deseos relacionados con tu area. Ejemplos
de pregunta:

°  “;Cudl es tu mayor reto en [tema X] actualmente?”

°  “;Qué has intentado hasta ahora? ¢Qué ha funcionado y qué no?”

°  “Si tuvieras una guia o recurso ideal para [solucion], ¢qué caracteristicas o
elementos consideras imprescindibles?”

°  “;Qué estarias dispuesto a invertir (tiempo/dinero) para resolver este reto?”

°  Comparte esta encuesta/entrevista con al menos 5-10 personas de tu publico
potencial (pueden ser conocidos, contactos en redes, foros, comunidades).
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3. Mapa de empatia aplicado: Construye un breve mapa de empatia de tu cliente ideal:

°  ¢Qué piensa y siente respecto a su problema?

°  ¢Qué ve en su entorno? (influencias, competencia, informacién disponible)

°  ¢Qué dice y hace actualmente para afrontarlo?

°  ¢Qué le duele y qué gana si resuelve el problema?

Esto ayuda a afinar la forma de comunicar tu propuesta y a disefiar contenido
que resuene emocionalmente.
4. Prototipo rapido de propuesta de valor: Con base en lo anterior, redacta un enunciado
breve:
“Ayudo a [perfil de cliente] que [problema o deseo] a través de [solucién/practica] para
que pueda [beneficio o transformacién tangible].”

°  Ejemplo: “Ayudo a emprendedores novatos que no definen correctamente su
cliente ideal a través de un mini-workshop practico con ejercicios guiados,
para que puedan enfocar su estrategia de marketing y ahorrar tiempo y dinero
en pruebas ineficientes.

5. Validacién de interés: Comparte tu enunciado con tu comunidad o contactos e invita

feedback:

°  Pregunta: “;Este enunciado describe tu situacion y te resultaria valioso un
recurso asi? ;Qué elementos cambiarias?”
°  Toma nota de sugerencias para ajustar lenguaje, precio o formato.

Plantilla / Recurso

Hoja “Inventario de Valor y Problemas” (formato tabla detallada, tal como en el
ejercicio 1).

Guia para entrevistas/encuestas: Listado de preguntas modelo y recomendaciones de
cdmo acercarse (tono empatico y profesional).

Ejemplo de Mapa de Empatia: Un diagrama o cuadro con las cuatro cuadrantes
(Piensa/Siente, Ve, Dice/Hace, Dolor/Ganancia).

Formato “Propuesta de Valor”: Estructura de enunciado + ejemplos inspiradores.
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Tips y errores comunes

« Tip: Mas alla de la encuesta, conversa de manera espontanea (chats, direct
messages, llamadas breves). A veces la gente comparte insights valiosos en
conversacion directa.

«  Error comun: Asumir que porque “a ti te parece valioso” significa que la audiencia lo
pagara. Siempre validar disposicion a invertir.

« Tip: Observa soluciones existentes en el mercado: precios, formatos, enfoque. No
para copiarlos, sino para entender posicionamientos y diferenciarte.

« Tip: Registra todo feedback de manera estructurada (una sola hoja o documento),
para analizar patrones y no perder informacion.
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Leccion 3: Los 3 pilares de un proyecto digital
rentable

Concepto clave

Tras entender qué es monetizar y haber identificado tu valor comercial, es momento de
interiorizar los tres pilares fundamentales que sostendran tu proyecto digital rentable. Sin
estos, la oferta puede fallar, la audiencia no se consolidara o el modelo de ingresos no sera
sostenible.

Los tres pilares suelen enunciarse de forma variable, pero aqui proponemos:

1.  Oferta con valor diferencial claro
2. Audiencia comprometida y confianza
3. Sistema de monetizacién y escalabilidad

A continuacién se desglosa cada pilar con sus componentes esenciales, ejemplos y
acciones practicas.

Pilar 1: Oferta con valor diferencial claro

Desqlose

«  Propuesta de valor especifica: No basta con ofrecer “marketing digital” genérico.
Debe responder a un problema o aspiracion concreta, respaldada por resultados
demostrables.

. Diferenciacién: Identifica cdmo tu enfoque, método, experiencia o estilo se distingue
de alternativas existentes.

. Formato adecuado: Decidir si tu oferta sera un curso online, una mentoria grupal,
consultorias 1:1, membresia con recursos, licencias de uso, plantillas, etc. El formato
debe ajustarse a la complejidad del tema, la inversidn esperada y las expectativas de
tu audiencia.

«  Precio coherente: Basado en valor percibido, nivel de transformacion, benchmarking
de mercado y realidad econémica de tu publico.

Ejiemplo v reflexion

« Siguiendo el caso de Alicia: en lugar de “Curso de marketing digital para
emprendedores”, define: “Programa de 4 semanas para emprendedores con
presupuesto limitado, enfocado en campafas organicas y de bajo costo que generen
primeros clientes en 30 dias”.
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. Esta especificacion nitida facilita comunicar por qué es diferente de cursos generales
y ayuda a la audiencia a verse reflejada.

Ejercicio practico

l.  Checklist de la oferta diferencial:

° ¢ Mi propuesta resuelve un problema claramente definido?

°  ¢Tengo datos o testimonios que respalden la efectividad de mi metodologia?

°  ¢He analizado ofertas similares para identificar huecos o mejoras que puedo
incorporar?

°  ¢Elformato elegido es el optimo para la transformacion prometida?

°  ¢El precio proyectado encaja con la percepcién de valor y la realidad de mi
audiencia?

2. Redaccion de la pagina de venta interna (borrador): Escribe un texto breve (300-500
palabras) que explique la oferta, beneficios, resultados esperados y justificativos del
valor. Este borrador servira luego para la landing o materiales promocionales.

3. Prueba de presentacién a terceros: Presenta tu propuesta a colegas o potenciales

usuarios en 1-2 minutos (“elevator pitch”) y recopila impresiones: ¢entendieron
claramente el beneficio? ¢ Percibieron la diferenciacién?

Tips vy errores comunes

« Tip: Usa un lenguaje claro y evita jerga innecesaria. La claridad genera confianza.

. Error comun: Querer abarcar “todo” y terminar con una oferta difusa. Mejor nicho mas
pequeio pero atendido con profundidad.

+ Tip: Recuerda que la oferta puede evolucionar: esta bien lanzar un MVP (producto
minimo viable) y luego iterar con base en feedback real.

« Tip: Destaca casos de éxito o ejemplos concretos (incluso hipotéticos, alineados con
datos o estudios de referencia) para ilustrar resultados.
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Pilar 2: Audiencia comprometida y confianza

Desqglose

. Identificacidn de audiencia ideal: Con tu mapa de empatia y validaciones previas,
queda claro a quién te diriges.

. Construccion de comunidad o canal de comunicacion: Puede ser redes sociales, lista
de correo, grupo en WhatsApp o Telegram, comunidad en plataforma de membresia,
etc.

«  Contenido estratégico (lead magnets y contenido gratuito): Disefia recursos gratuitos
que respondan a problemas puntuales y muestren tu forma de trabajar, generando
valor inmediato y estableciendo autoridad.

. Interaccion auténtica: Responde preguntas, comparte aprendizajes, busca feedback
constante. Este contacto directo fortalece la relacién y la confianza.

« Voz y tono: Define una voz coherente con tu marca y que conecte emocionalmente.
Debe reflejar tu personalidad y valores, a la vez que inspire seguridad en tu audiencia.

Ejiemplo v reflexion

« Alicia podria crear una serie de microcontenidos (posts, videos cortos) en los que
explique tips rapidos para segmentacién de audiencia y invite a un recurso gratuito
(“Guia practica: 5 pasos para definir tu cliente ideal”).

+ A través de una lista de correo o comunidad en WhatsApp, comparte casos reales y
responde dudas frecuentes. Esto no sélo educa, sino que muestra su experiencia y
empatia.

Ejercicio practico

1. Disefio de lead magnet: Basado en el problema més acuciante identificado, disefia un
recurso gratuito (checklist, mini-ebook, una clase en video corta, plantilla
descargable) que entregue valor claro y muestre tu enfoque.

2. Calendario de contenidos inicial: Planifica (por ejemplo, para 4 semanas) una
secuencia de publicaciones o envios de email que combinen:

°  Educacién sobre el problema (concienciacién)

°  Historias o ejemplos (demostrar entendimiento de la audiencia)
° Invitacion al lead magnet

°  Retroalimentacion o encuestas para conocer mas necesidades

3. Guia de tono y estilo: En el workbook, define:

°  Tres adjetivos que describan tu voz (gj.: empatico, profesional, motivador).
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°  Frases o expresiones clave que usaras con frecuencia.
°  Qué evitar (jerga excesiva, tecnicismos innecesarios, tono arrogante).

4. Dindmica de interaccién: Disefia preguntas participativas o pequenas encuestas que

lances regularmente para recoger inquietudes. Ej.: “;Cual es tu mayor duda sobre
lanzar tu oferta digital?” o “¢Qué aspecto de [tema X] te resulta mas desafiante?”

Tips v errores comunes

« Tip: La consistencia es clave: mejor publicar regularmente con calidad que hacerlo de
forma esporadica.

. Error comun: Hablar solo de tu oferta sin brindar valor previo. La confianza se
construye aportando soluciones incluso antes de la venta.

« Tip: Sé transparente: si aun estas en proceso de mejorar algo, comparte tu
aprendizaje (forma parte de la conexion humana).

+ Tip: Registra métricas basicas: tasa de apertura de emails, interacciones en
publicaciones, descargas de lead magnet, para ajustar tu estrategia de contenido.
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Pilar 3: Sistema de monetizacion y escalabilidad

Desqglose

+  Modelo de ingresos: Define como generaras ingresos: venta directa (curso, ebook),
membresia recurrente, consultoria personalizada, licenciamiento, afiliaciones,
combinaciones.

+  Embudo de conversidn: Estructura el recorrido del usuario desde el descubrimiento
hasta la compra y mas alla (fidelizacion, upsell, retencion).

. Procesos y herramientas: Selecciona plataformas y herramientas para automatizar
partes del embudo (email marketing, plataformas de cursos, procesadores de pago,
CRM basico).

. Meétricas clave: Establece indicadores para evaluar el rendimiento: tasa de conversion,
costo de adquisicion, valor de cliente a largo plazo (LTV), tasa de retencion, etc.

. Escalabilidad: Considera formas de aumentar alcance o ingresos sin multiplicar
linealmente tu tiempo invertido (p.ej., cursos grabados, membresias, alianzas,
licencias).

Ejiemplo v reflexion

. Alicia:

° Decide ofrecer un minicurso grabado + comunidad de soporte (membresia
mensual).
o  Disefla un embudo sencillo: lead magnet — secuencia de emails educativos —

oferta de minicurso con precio especial de lanzamiento — invitacién a

membresia de seguimiento con soporte en grupo.

° Usa herramientas accesibles: plataforma de cursos sencilla, MailerLite o similar
para email, WhatsApp o Slack para comunidad.

o Mide: nimero de suscriptores al lead magnet, tasa de apertura y clics de
emails, conversion a curso, conversion a membresia.

o Plan de escalabilidad: después de validado el primer grupo de alumnos, crear
colaboraciones con otros expertos para enriquecer la membresia o lanzar
versiones avanzadas.

Ejercicio practico

1. Mapa del embudo inicial: dibuja las etapas:
°  Descubrimiento (cémo llegan a ti)

°  Nutricién (contenido gratuito y lead magnet)
°  Conversion (oferta principal)
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o

o

Postventa (onboarding, soporte, seguimiento)
Fidelizacion (upsell, membresia, recomendaciones, testimonios)

2. Seleccién de herramientas minimas: Lista de herramientas a evaluar (pueden cambiar
segln presupuesto y necesidades):

o

Plataforma para curso online (por ejemplo: Thinkific, Teachable,
WordPress+plugin).

Email marketing (MailerLite, Mailchimp, ConvertKit).

Procesamiento de pagos (Stripe, PayPal, plataformas integradas).

CRM ligero o base de datos de alumnos/contactos (Google Sheets, Airtable,
Notion, CRM sencillo).

Canales de comunidad (WhatsApp, Telegram, Slack, Discord, foro).
Herramientas de analitica basica (Google Analytics, métricas de plataforma de
Cursos).

Anota ventajas e inconvenientes de cada una segun tu contexto (costos, curva
de aprendizaje, integracion).

3. Definicion de métricas clave (KPIs): Escribe métricas que seguirds desde el
lanzamiento:

Tasa de conversion del lead magnet a suscriptor.

Tasa de conversion de suscriptor a comprador.

Ingreso promedio por cliente.

Retencion (si hay membresia o compras recurrentes).

Costo de adquisicién (si haces publicidad pagada) o esfuerzo medido en
tiempo (si organico).

Satisfaccion o NPS basico de alumnos (mediante encuestas post-compra).

4. Plan de escalabilidad inicial: Brainstorming de al menos 3 vias para escalar en el

futuro:

Automatizar procesos con tecnologia.

Colaboraciones o afiliados que promuevan tu oferta.

Versiones avanzadas o especializadas de tu curso.

Licenciamiento de tu contenido a otras comunidades o empresas.
Ofrecer servicios complementarios (consultoria, coaching en grupo).

Tips vy errores comunes

« Tip: Empieza con un embudo sencillo. Evita complicar demasiado en la fase inicial; es
mejor validar rapidamente y luego sofisticar.

. Error comun: No medir nada o medir demasiadas cosas sin un plan. Define pocas
métricas clave y dale seguimiento periddico.
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« Tip: Revisa resultados con regularidad y ajusta el embudo: pequefias modificaciones
en copy, oferta o secuencia de emails pueden tener gran impacto.

« Tip: Considera la experiencia del usuario: un proceso de compra confuso o0 un
onboarding mal disefiado afecta la conversién y la satisfacciéon. Documenta cada
paso desde la perspectiva del cliente.

Integracion de la voz v la confianza desde el primer modulo

Aunque el foco de este modulo es conceptual y estratégico, es crucial que desde aqui se
incorpore la idea de voz auténtica y generacion de confianza:

. En cada ejercicio de investigacion (entrevistas, encuestas), usa un tono empatico y
profesional, mostrando que escuchas activamente.

« Al redactar propuestas de valor y borradores de pagina de venta, cuida el lenguaje:
evita afirmaciones exageradas o vacias. Prefiere promesas realistas y basadas en
transformaciones concretas.

« Comparte pequefios avances de tu proceso con tu comunidad (p. ej., “Estoy
trabajando en definir la propuesta de mi nuevo recurso: ¢les parece que resuelve X?”).
Esto refuerza la cercania y el sentido de co-creacion.

. En el workbook, incluye breves pautas de cémo escribir emails o mensajes de
acercamiento para entrevistas, asegurando que el tono transmita respeto y
profesionalismo.

Pagina 18 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

Resumen del Modulo 1 y siguientes pasos

1. Comprender la monetizacidon: desmontaste mitos y adoptaste una vision alineada con
tu propdsito y la realidad de la audiencia.

2. ldentificar el valor: mapeaste tus habilidades, detectaste problemas reales y creaste
una propuesta de valor inicial que validaste con tu comunidad.

3. Asimilar los pilares: definiste la estructura de tu oferta diferenciada, la manera de
construir y nutrir la audiencia, y el embudo basico junto con métricas y herramientas.

4. Voz y confianza: integraste, desde el inicio, practicas de comunicacion y feedback
para fortalecer la relacion con tu publico.

Ejercicio de cierre de modulo:
+ Redacta un breve “Plan de Acciéon Médulo 1”7, que incluya:

1. Principales aprendizajes y conclusiones (en 3-5 vifietas).

Tareas concretas completadas (ej.: entrevistas realizadas, propuesta de valor

redactada, embudo bosquejado).

Ajustes o pivotes necesarios tras el feedback recibido.

4.  Compromisos para el préximo mddulo (por ejemplo: dedicar X horas a disefiar
el lead magnet, preparar tu branding minimo viable, etc.).

[98)

Preparacion para el Modulo 2:

Con la base sdlida de este médulo, en el siguiente entraremos en detalle en “Disefia tu
Oferta lIrresistible”, profundizando en creacidon de contenidos, estructura del producto
minimo viable y mensajes de venta. Gracias a la investigacién y al prototipo inicial elaborado
en el Médulo 1, podras avanzar con mayor claridad y seguridad.

Con todo esto, el Modulo 1 se transforma en un manual practico y profundo, que no solo
explica conceptos, sino que guia al emprendedor paso a paso a interiorizarlos y aplicarlos.
Asi se sientan las bases para un proyecto digital verdaderamente rentable, con propdsito y
con la confianza necesaria para que la audiencia colabore activamente en su construccion.
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Modulo 2: Diseina tu Oferta Irresistible

Objetivo del modulo: Guiar al emprendedor en la creacion de una oferta digital clara, valiosa
y alineada con las necesidades reales de su audiencia, mediante un proceso estructurado:
desde la eleccidon de la idea hasta el disefio del producto minimo viable (PMV) y la
articulacion de una propuesta de valor que conecte y convierta. Este mddulo se presenta
como un manual practico para asegurar que la oferta resuene, se diferencie en el mercado y
facilite la conversion con empatia y transparencia.

Introduccion al Modulo

En el Mdédulo 1 establecimos la base: entendimos la monetizacién con propdsito, mapeamos
nuestro valor y definimos los pilares esenciales. Ahora, entramos en la fase de creacion y
estructuracién de la oferta. Disefiar algo “irresistible” no significa exagerar promesas, sino
alinear de forma precisa lo que ofreces con lo que tu audiencia necesita y desea,
comunicandolo con claridad y credibilidad. En este médulo profundizaremos en:

1. Como identificar y seleccionar ideas con suficiente demanda y viabilidad.
Cémo estructurar un producto minimo viable digital (curso, ebook, plantilla,
consultoria, etc.), priorizando elementos clave para la transformacién.

3. Cbémo construir tu propuesta de valor y mensajes de venta que comuniquen
beneficios reales, generen confianza y motiven la accién.

Cada leccion incluira:

«  Concepto clave: explicaciones con ejemplos (incluyendo casos basados en Alicia).

. Reflexidn: preguntas para que el estudiante internalice el enfoque segun su proyecto.

. Ejercicio practico: actividades accionables para avanzar en su oferta.

-  Plantilla / recurso: formatos o guias a incorporar en el workbook interactivo.

« Tips y errores comunes: recomendaciones para evitar tropiezos y optimizar el
proceso.
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Leccion 4: CoOmo elegir una idea con potencial
de mercado

Concepto clave

No basta con que una idea te apasione; debe existir una conexion clara entre tu propuesta y
una necesidad o deseo tangible en la audiencia. Esta leccién se enfoca en filtrar y priorizar
ideas basadas en:

. Demanda real: ¢ Tu audiencia ya muestra sefiales de interés o dolor en ese tema?

«  Competencia y diferenciacion: Qué ofrecen otros? ;Ddnde hay huecos o angulos
poco explotados?

« Viabilidad personal: ;Tienes experiencia, recursos y motivacién para desarrollar esa
idea ahora?

. Rentabilidad: ¢La inversion de tiempo y esfuerzo se justifica frente al posible retorno?

El objetivo es converger hacia una idea que sea a la vez relevante para el mercado y factible
para ti.

Pasos para evaluar ideas

1. Recopilar todas las ideas potenciales: Basadas en tu inventario de valor (Médulo 1) y
feedback de audiencia.
2. Validar demanda:

o Revisar conversaciones previas en tu comunidad, foros o redes (¢;aparecen
preguntas recurrentes?).

o Revisar tendencias: aunque no requerimos datos externos sofisticados, puede
bastar observar grupos, hashtags, comentarios en videos o posts
relacionados.

o Preguntar directamente: encuesta breve o sondeo rapido (“;Te seria util un
recurso sobre X?”).

3.  Mapear competencia y propuesta diferencial:

o Listar ofertas existentes (precio, formato, promesa).

o Detectar vacios: temas que no se tratan, enfoques demasiado genéricos,
segmentos desatendidos (ej.: emprendedores con presupuesto limitado,
nichos especificos).

o Pensar en combinaciones o enfoques Unicos (por ejemplo, combinar tu
experiencia técnica con un formato accesible o un nicho particular).
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4. Analizar viabilidad interna:

o Recursos disponibles: tiempo, herramientas, equipo (si trabajas con
colaboradores o con tu embajadora Alicia).

o Conocimientos y experiencia: ¢puedes respaldar con ejemplos reales?
¢ Necesitas formarte o investigar mas?

o Plazos: ¢es urgente o prefieres planificar con calma? Alinea con tu calendario y
otros compromisos.

5. Estimacion de rentabilidad minima:

o Con base en un precio orientativo (segun benchmark de ofertas similares y
disposicidon a pagar detectada), calcula cuantas ventas o suscriptores
necesitarias para cubrir tu inversién de tiempo e inversidn monetaria (si la hay).
Esto no tiene que ser exacto, pero ofrece perspectiva realista.

6. Priorizacion:

o Asigna puntajes o utiliza criterios cualitativos para priorizar ideas. Puedes
emplear una matriz sencilla: en un eje “demanda” (alta a baja) y en otro
“viabilidad” (alta a baja). Las ideas en la zona “alta demanda / alta viabilidad”
seran las prioritarias.

Reflexion
1. ¢Qué ideas surgen de tu inventario de valor y feedback que aun no has explorado?
2. ¢Ddnde has notado preguntas o problemas recurrentes en tu comunidad que podrian

convertirse en oportunidades?

3. ¢Qué aspectos de tu experiencia podrian combinarse de forma novedosa para
diferenciar tu oferta?

4. ¢Cudles limitaciones o bloqueos internos (miedos, creencias) podrias tener al evaluar
viabilidad o rentabilidad de una idea?

Ejercicio practico

1. Lista de ideas: anota al menos 5-7 ideas potenciales derivadas de tu inventario y de
conversaciones con tu audiencia.
2. Investigacion ligera de demanda: Para cada idea:

o Anota sefales de interés detectadas (comentarios, preguntas, interacciones
previas).

o Disefia una pregunta de sondeo (mensaje o encuesta breve) que enviaras a tu
comunidad. Prepara el texto con tono empatico (ej.: “He estado pensando en
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crear un recurso sobre X. ¢Te resultaria valioso? ;Qué aspecto te preocupa
mas?”).

3. Analisis de competencia y diferenciacion: Crea una tabla simple con columnas:

o Idea/tema

o Ofertas existentes (breve descripcién)

o Puntos fuertes de la competencia

o Huecos o areas de mejora/diferenciaciéon
o Potencial enfoque distintivo para tu oferta

4. Matriz demanda vs. viabilidad: Dibuja la matriz y ubica cada idea segun:

o Demanda (alta-media-baja) basada en tu investigacion ligera.
o Viabilidad (alta-media-baja) basada en tu experiencia, recursos y motivacion.
Selecciona 1-2 ideas “ganadoras” para profundizar en siguientes lecciones.

5. Estimacién rapida de rentabilidad: Para la idea priorizada:

o Define un precio guia para un PMV.

o Estima, en tu cuaderno, cuantas ventas/inscripciones necesitarias para lograr
un ingreso objetivo (por ejemplo, cubrir tu tiempo invertido o ganar X mensual).

o Reflexiona sobre si es realista y como podrias ajustar (subir/bajar precio,
cambiar formato, afadir complementos).

Plantilla / Recurso

. Formato “Evaluacién de Ideas”: Hoja de calculo o tabla con secciones: idea, sefial de
demanda, competencia, diferenciacion, viabilidad, puntuacion global.

«  Guia de pregunta de sondeo: Ejemplos de mensajes o preguntas breves para enviar a
la comunidad, con pautas de tono: empatico, abierto, sin sesgo (“;comprarias esto?”
en lugar de “;No crees que esto seria genial?”).

«  Matriz demanda vs. viabilidad: Esquema grafico sencillo para ubicar ideas.

. Célculo de rentabilidad minima: Plantilla basica para estimar ingreso esperado vs.
inversion de tiempo/recursos.

Tips y errores comunes

« Tip: Sé transparente al sondear a tu audiencia: reconoce que estas explorando ideas
para servir mejor; muchas personas valoran participar y compartir su opinion.

. Error comun: Saltar a desarrollar sin sondear: puede resultar en un producto que
nadie demande.

« Tip: No descartes ideas “de nicho muy pequefo” sin analizar: a veces los nichos
especificos pagan mejor y compiten menos.
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Error comun: Subestimar tu propia motivacidon o experiencia: elige una idea que te
apasione y donde tengas credibilidad; sin eso, el desarrollo puede volverse tedioso o

forzado.
Tip: Documenta todo el proceso: incluso las ideas descartadas pueden servir para

pivotes o productos futuros.
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Leccion 5: Diseno de productos minimos

viables digitales (PMV)

Concepto clave

Un Producto Minimo Viable (PMV) digital es la versidn mas simplificada de tu oferta que
permite entregar valor esencial y obtener feedback real del mercado con la menor inversion
de tiempo y recursos posible. Para un curso digital o recurso, el PMV debe centrarse en la
transformacion clave que prometes, evitando perfeccionismos iniciales. El objetivo es validar
hipdtesis, iterar y luego escalar o enriquecer la oferta.

Caracteristicas de un PMV efectivo

Enfoque en la transformacion principal: Identifica la “esencia” del aprendizaje o
resultado que tu audiencia mas necesita.

Formato ligero pero operativo: Puede ser un curso corto (p. €j., 2-3 mddulos bésicos),
un ebook sencillo con plantillas, una serie de videos breves, una mentoria grupal
piloto, etc.

Claridad en expectativas: Comunica claramente que se trata de una version inicial,
pero garantiza que cumple la promesa esencial.

Feedback integrado: Incluye mecanismos para recopilar opiniones de los primeros
usuarios (encuestas, sesiones grupales en vivo, foro de discusién).

Rapidez de lanzamiento: Tiempo de desarrollo acotado (p. €j., 2-4 semanas,
dependiendo de complejidad y tu disponibilidad).

Ejemplos de formatos de PMV

Mini-curso autogestionable: 3 lecciones esenciales con videos cortos + materiales
descargables.

Guia practica o ebook con plantillas: Documento PDF con explicaciones claras y
recursos listos para usar.

Serie de workshops en vivo: 2-3 sesiones en vivo con cupo limitado, acompafadas
de grabaciones.

Mentoria grupal piloto: Pequeio grupo de 5-10 personas, con sesiones guiadas y
soporte en canal privado.

Plantillas o herramientas: Conjunto de plantillas (p. €j., hojas de célculo, documentos
de planificacion) que resuelven un problema especifico.

La elecciéon dependera de tu idea priorizada, tu estilo de trabajo y la disposicién de tu
audiencia.
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Reflexion

1. ¢Cual es la transformacion esencial que tu audiencia necesita y que puedes entregar
con recursos limitados?

2. ¢Qué formato resuena mejor con tu comunidad (basado en feedback previo o perfil
de tu buyer persona)?

3.  ¢Qué herramientas o plataformas conoces o podrias aprender rapidamente para
lanzar el PMV?

4.  ;Cbmo gestionaras expectativas, comunicando que es una version inicial y que
tomaras en cuenta sugerencias?

Ejercicio practico
1. Definir la “Esencia” del PMV: responde:

o ¢Cual es el resultado o cambio clave que el usuario desea?

o ¢Qué contenidos o actividades minimas son necesarias para lograr esa
transformacién?

o ¢Qué puedes omitir en esta fase, sin afectar la transformacién principal?

2. Seleccionar el formato: Lista pros y contras de al menos 2 formatos posibles (por
ejemplo, mini-curso vs. guia practica); decide cual lanzaras primero y por qué.

3. Estructurar el contenido del PMV:

o  Si es curso: define mdédulos o lecciones breves con titulos descriptivos y
objetivos claros.

o Sies ebook o guia: define capitulos/secciones y anexos (plantillas).

o Si es mentoria grupal: define nUmero de sesiones, duracion y temario de cada
sesion.

o Sies plantillas/herramientas: describe el recurso y como usarlo paso a paso.

4. Plan de desarrollo con cronograma:
o Estima tiempo para creacion de cada elemento: grabacién de video, redaccion
de PDF, disefo de plantilla, preparacion de plataforma.
o Fija fechas limite realistas.
o Incluye tiempo para revisién minima de calidad (audio, textos claros, disefio
legible).
5. Mecanismos de feedback:

o Disefia una breve encuesta de satisfaccién o preguntas abiertas para usuarios
del PMV.
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o Planifica un espacio (por ejemplo, grupo de WhatsApp/Telegram o sesion en
vivo) para discusion de feedback.

6. Comunicacion del PMV:

o Redacta un borrador de mensaje o pagina breve presentando el PMV como
“version piloto” o “edicion inicial”, resaltando beneficios clave y solicitando
colaboracién para mejorar.

o Establece un precio especial o condiciones para los primeros participantes (p.
ej., precio reducido, acceso a mejoras futuras, reconocimiento como co-
creadores).

Plantilla / Recurso

+ Plantilla “Esencia del PMV”: Cuadro con columnas: transformaciéon deseada,
contenidos/actividades imprescindibles, elementos omitibles, formato escogido.

. Formato de estructura de contenido: Ejemplo de indice de mini-curso o guia, con
objetivos de cada leccion/capitulo.

. Cronograma basico de desarrollo: Tabla con tareas, responsable (si hay equipo),
fechas de inicio y entrega.

. Encuesta de feedback inicial: Preguntas sugeridas (p. €j., “¢Qué parte te resultd mas
valiosa?”, “;Qué faltd o podria mejorarse?”, “;Cémo calificarias la claridad del
contenido?”).

+  Guia de comunicacion del piloto: Ejemplos de copy para email, post o landing breve,
con tono transparete y colaborativo.

Tips y errores comunes

«  Tip: Comunica que el PMV es “edicion inicial” y valora la participacién de los primeros
usuarios como co-creadores: esto genera sentido de pertenencia y feedback genuino.

. Error comun: Perfeccionismo excesivo: retrasar lanzamiento por pulir detalles que no
son criticos para la transformacion central.

« Tip: Aprovecha herramientas sencillas: grabar con tu teléfono en un espacio bien
iluminado, usar presentaciones de diapositivas simples, generar PDFs claros sin
disefios complejos. Se prioriza la claridad del contenido.

. Error comun: No planear el feedback: lanzar y “olvidarse” de recopilar opiniones. Sin
feedback, no hay mejora real ni validacién sobre valor percibido.

« Tip: Ofrece incentivos claros para brindar feedback (acceso a futuras mejoras,
descuentos, reconocimiento).

« Tip: Prueba internamente con colegas o la embajadora Alicia: pedir retroalimentacion
antes del lanzamiento externo ayuda a pulir la experiencia.

Pagina 27 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

Leccion 6: Construye tu propuesta de valor:

que entiendan, conecten v compren

Concepto clave

La propuesta de valor es el mensaje central que comunica a tu audiencia por qué tu oferta
es relevante, qué transformacion obtendran y por qué deberian elegirte a ti versus otras
opciones. Debe ser clara, especifica, empatica y orientada a resultados. Ademas, la forma
de presentarla (copy, disefio, tono) influye directamente en la conversion y construccion de
confianza.

Componentes de una propuesta de valor efectiva

1.

2.

10.

Titulo o encabezado poderoso: Resume el beneficio principal en pocas palabras.
Debe captar atencion y resonar con el problema o deseo del cliente.

Subtitulo o promesa concreta: Amplia el encabezado aclarando la promesa de
transformacion. Debe ser creible y especifico.

Beneficios y resultados: Lista de “qué obtendra el participante”; enfatiza resultados
tangibles y emocionales.

Caracteristicas de la oferta: Detalle de contenido o elementos del PMV/oferta, pero
explicado en términos de beneficios (no solo “mddulo 1: teoria”; sino “mddulo 1:
aprende a X para que puedas Y”).

Prueba social o respaldo: Testimonios, casos de éxito, ejemplos concretos o, en caso
de PMV, expectativas basadas en experiencias previas tuyas o benchmarks. Si aliin no
hay testimonios, se puede compartir un “case study hipotético” basado en datos de
mercado o experiencias similares (con transparencia sobre su caracter ilustrativo).
Oferta y condiciones: Precio, bonificaciones (por ejemplo, plantillas extra, sesiones de
Q&A), fecha limite o plazas limitadas (si aplica), modalidades de pago.

Garantia o reduccion de riesgo: Politicas de devoluciéon o garantias basadas en
satisfaccion (p. ej., “Si al finalizar las 3 lecciones no ves valor, te ofrecemos X solucion
o reembolso parcial”), adaptadas a tu modelo y considerando tu tolerancia al riesgo.
Llamada a la accidn (CTA): Frase clara invitando a tomar el siguiente paso (inscribirse,
reservar plaza, descargar recurso). Debe destacarse visualmente o en copy con verbo
de accidn y urgencia suave si aplica.

Manejo de objeciones frecuentes: Breve seccidn de preguntas frecuentes (FAQ) que
aborden dudas comunes (gj.: “¢ Necesito experiencia previa?”, “¢Cuanto tiempo debo
dedicar?”, “; Qué resultados puedo esperar y en cuanto tiempo?”).

Tono y estilo: Coherentes con la voz definida (Mddulo 1), que proyecten empatia,
autoridad y transparencia.
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Reflexion

1. De tus aprendizajes de Mddulo 1 (mapa de empatia, inventario de valor, feedback),
¢, qué lenguaje y mensajes resuenan mejor con tu audiencia?

2. ¢Qué miedos u objeciones anticipas que puedan frenar la compra? ¢Cdmo
abordarlos con honestidad y soluciones?

3. ¢Qué tipo de garantia o forma de reducir riesgo es viable para ti y atractiva para tu
audiencia?

4. ;Cbmo integraras prueba social en esta fase, aun si hay pocos testimonios?

Ejercicio practico

l. Redactar encabezado y subtitulo:

o

Basado en la esencia del PMV/oferta, escribe 3 variantes de titular (enfoque en
beneficio clave) y 3 de subtitulo.
Ejemplo:

= Titular: “Define tu cliente ideal en 3 pasos para duplicar tu efectividad de
marketing”.

»  Subtitulo: “Mini-workshop practico para emprendedores que desean
ahorrar tiempo y dinero en campafnas ineficientes.”

Valida internamente (con colegas, embajadora o comunidad reducida) cual
resuena mas.

2. Listar beneficios y caracteristicas traducidas a valor:

o

Haz dos columnas en tu workbook: “Caracteristica” y “Beneficio/resultados
para el usuario”.

Asegurate de que cada caracteristica tenga un beneficio claro (emocional o
tangible).

3. Elaborar seccién de prueba social o respaldo:

Recopila testimonios existentes (aunque sean de servicios anteriores).

Si no hay testimonios directos, crea un mini “case study ilustrativo” explicando:
caso hipotético basado en datos o ejemplos de clientes similares, con
transparencia (“Basado en experiencias anteriores con X emprendedores...”).
Define cdmo presentaras estos respaldos: texto breve, video corto, cita
destacada, etc.

4. Disefar la oferta y condiciones:
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o Detalla precio, modalidades (pago Unico, cuotas), bonificaciones y plazos o
cupos si aplica.

o Reflexiona sobre la percepcion de valor: jel precio refleja correctamente la
transformacion? ;Ofreces incentivos para inscripciones tempranas (early
birds)?

o Define una politica de garantia o reduccién de riesgo: ¢cémo la comunicaras
para que sea creible y viable para ti?

5. Construir seccion de FAQ / manejo de objeciones:

o Enlista las dudas mas probables (puedes basarte en conversaciones previas o
reflexionar sobre tus propias dudas cuando contemplaste la oferta).
o Redacta respuestas claras, breves y honestas.

6. Redactar CTA y formato de presentacion:

° Escribe una llamada a la accién directa: “Inscribete ahora”, “Reserva tu cupo”,
“Descarga tu guia”, etc., con sentido de urgencia o de oportunidad (“Plazas
limitadas para feedback personalizado”).

o Piensa en como se mostrara visualmente: en una landing, email o post. Si no
disefas en esta fase, al menos define la jerarquia de textos (titulo, subtitulo,
beneficios destacados, CTA) para el disefiador o para ti mismo.

7. Revision de tono y estilo:

o Usa la guia de voz del Médulo 1 (empatia, profesionalismo, motivacién). Lee tu
copy en voz alta: jsuena auténtico y cercano? Ajusta expresiones si es
demasiado técnico o distante.

o  AseguUrate de no prometer “éxito garantizado” de forma exagerada; mejor
enfocar en “posibilitar resultados” y “acompanarte en el proceso”.

Plantilla / Recurso

. Formato “Estructura de Propuesta de Valor”: Documento con secciones predefinidas:
encabezado, subtitulo, beneficios, caracteristicas, prueba social, oferta y condiciones,
garantia, FAQ, CTA.

. Checklist de coherencia: Puntos para revisar: claridad del mensaje, alineacion con
necesidades, credibilidad de promesas, coherencia de precios, tono empatico.

« Ejemplos de frases de impacto: Banco de frases modelo para titulares, beneficios y
CTA, adaptables a tu tematica.

«  Guia breve de disefio de landing o presentacién: Recomendaciones de jerarquia de
informacion y estructura basica (sin entrar en disefio grafico detallado, pero
orientando al creador o disefiador).

. Plantilla de seccidon FAQ: Tabla con “Pregunta frecuente” y “Respuesta breve vy
empatica”.
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Tips y errores comunes

« Tip: En el encabezado, centra la atencion en el beneficio mas relevante o en la
“dolencia” mas urgente de la audiencia. Si dudas, recurre a testimonios o feedback
para validar cual es ese beneficio principal.

«  Error comun: Listar caracteristicas sin traducirlas a beneficios; el usuario necesita
entender “;qué gano yo?”.

« Tip: Usa lenguaje cercano y evita jerga excesiva; si necesitas un término técnico,
explicalo con palabras simples.

. Error comun: Promesas vagas o genéricas (“aprenderas todo sobre X”): mejor
promesas concretas y delimitadas (“aprenderas 3 técnicas especificas de X para
lograr Y en 30 dias”).

« Tip: La prueba social no tiene que ser masiva: un par de testimonios sdélidos o un
ejemplo bien detallado puede resultar muy convincente. Si usas case studies
hipotéticos, sé transparente sobre su caracter ilustrativo y enfécalos en mostrar la
l6gica de la transformacion.

« Tip: Mantén coherencia visual minima: usa tipografias legibles y estructura clara (por
ejemplo, bullets para beneficios). Aunque no disefies tu mismo, define en el brief la
jerarquia de informacion.

. Error comun: Sobrecargar la landing o mensaje con demasiada informacion; prioriza
la simplicidad y claridad, enlazando a mas detalles si la persona quiere profundizar.

« Tip: Revisa tu propuesta con la embajadora Alicia: plantéale situaciones concretas y
observa si su feedback coincide con el de tu audiencia real.

Integracion de voz y confianza durante el diseno de la oferta

+  Comunicacién transparente: Desde el sondeo de ideas hasta la presentacion de la
oferta, explica que buscas servir de la mejor manera. Invita a tu comunidad a
participar en el proceso, lo que refuerza la conexion y confianza.

. Empatia en cada mensaje: Trabaja los copy desde la perspectiva “hablo con alguien
que tiene este dolor o deseo”; usa pronombres y ejemplos cercanos.

« Autoridad basada en experiencia y resultados: Menciona tu trayectoria o ejemplos
concretos sin alardear. Si no tienes muchos casos directos, explica tu proceso de
aprendizaje y coémo aplicaste esos métodos en tu propio proyecto o con
colaboradores (p. €j., “En mi experiencia ayudando a X emprendedores...”).

«  Colaboracion visible: Si involucras a tu embajadora Alicia o a colegas en el desarrollo
del PMV, muestra ese proceso: “Estamos trabajando en este contenido piloto y
queremos tu opinién”. Esto humaniza la oferta y genera sentido de co-creacion.

. Iteracién transparente: Después del PMV, comunica las mejoras basadas en
feedback: “Gracias a los comentarios de los primeros usuarios, en la préoxima version
incluiremos mas ejemplos practicos sobre...”. Esto refuerza confianza en que te
importan las necesidades reales.
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Resumen del Modulo 2 y siguientes pasos

1. Eleccion de idea con potencial: Validaste y priorizaste ideas basadas en demanda,
diferenciacion y viabilidad.

2. Disefio de PMV: Identificaste la esencia de la transformacion, seleccionaste un
formato ligero, estructuraste el contenido, definiste cronograma y plan de feedback.

3. Construccion de la propuesta de valor: Redactaste encabezado y subtitulo potentes,
tradujiste caracteristicas en beneficios, integraste prueba social o respaldo, definiste
oferta, garantia, FAQ y CTA con tono empatico y claro.

4. Integracion de voz/confianza: Mantienes la transparencia e involucras a tu comunidad
en el proceso, comunicando empatia y autoridad basada en experiencia.

Ejercicio de cierre de moddulo:

. crea el “Plan de Accion Mddulo 2” con:

1.

bl

8.

9.

Idea seleccionada y justificacion (resumen de demanda/viabilidad).

Descripcion de la esencia del PMV y formato elegido.

Estructura detallada del PMV (indice o temario breve).

Cronograma de desarrollo con fechas especificas para cada tarea.

Borrador de propuesta de valor completo (encabezado, beneficios, prueba
social, oferta, garantia, FAQ, CTA).

Plan de comunicacion para lanzamiento del piloto (copy para email/post,
condiciones especiales, solicitud de feedback).

Lista de métricas a monitorear en la fase piloto (nUmero de inscripciones, tasa
de conversién de mensajes, feedback cualitativo).

Reflexién sobre posibles obstaculos y cémo abordarlos (gj.: falta de tiempo
para crear contenido, dudas sobre precios, expectativas de la audiencia).
Compromisos concretos (horas semanales asignadas, fechas de revisién con
colegas o embajadora, sesiones para recopilar feedback).

«  Comparte este plan con al menos una persona de confianza o en grupo de pares para
revisar coherencia y viabilidad. Ajusta segun sugerencias.

Preparacion para el Modulo 3:

Con la oferta piloto definida y tu propuesta de valor articulada, en el préximo modulo
profundizaremos en “Construye tu Plataforma y Presencia”. Ahi veremos como presentar tu
oferta al mundo, elegir canales, disefiar tu marca minima viable y preparar la comunicacién
continua que nutrira tu embudo. Gracias al PMV y al mensaje claro, podras impulsar tu
plataforma con mayor seguridad y efectividad.

Con esto, el Modulo 2 ofrece un manual detallado y practico para que el emprendedor pase
de la idea a una oferta tangible y comunicada de forma efectiva, sentando las bases para un
lanzamiento piloto exitoso y la posterior escalabilidad.
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Modulo 3: Construye tu Plataforma v Presencia

Objetivo del modulo: Establecer o reforzar la presencia digital de tu proyecto, eligiendo
canales y formatos adecuados, definiendo una identidad de marca minima viable y sentando
las bases para una comunicacién coherente y de confianza. En este modulo
profundizaremos en:

1.

2.

3.

Seleccién de ecosistema digital: donde y cdmo estar presente para llegar a tu
audiencia.

Branding minimo viable: nombre, identidad visual y mensaje coherente con tu
propuesta y voz.

Herramientas accesibles y procesos para iniciar sin grandes inversiones, permitiendo
probar y ajustar con agilidad.

Cada leccion se estructura con:

Concepto clave: explicacion y ejemplos.

Reflexidn: preguntas para internalizar segun tu proyecto.

Ejercicio practico: acciones concretas para avanzar.

Plantilla / recurso: formatos o guias para incluir en el workbook interactivo.
Tips y errores comunes: recomendaciones para optimizar y evitar tropiezos.

Introduccion al Modulo

La forma en que presentas tu proyecto digital y la presencia que construyes impactan
directamente en la confianza de tu audiencia. Un ecosistema disperso o una marca confusa
dificultan la conexion; por el contrario, una presencia bien definida, aunque minimalista,
proyecta profesionalismo y coherencia. En este modulo aprenderas a:

Seleccionar los canales donde tu audiencia realmente esta y actuar con propdsito, no
por moda.

Definir una identidad de marca minima viable (nombre, paleta basica, tipografia y
mensaje clave) que refleje tu propuesta, personalidad y voz.

Emplear herramientas y procesos de bajo costo o gratuitos para poner en marcha tu
presencia, con capacidad de escalar o modificar segun feedback y resultados.

Se enfatiza la iteracién: es preferible tener algo funcional y mejorarlo en base a datos reales,
antes que un despliegue grande e inflexible.
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Leccion 7: Elige tu ecosistema: redes sociales,

web, WhatsApp y otros canales

Concepto clave

Tu audiencia no esta en “todas partes” por igual. Cada proyecto tiene canales mas efectivos
segun perfil del cliente ideal, tipo de oferta y recursos disponibles. La seleccién consciente
de ecosistema evita dispersion de esfuerzos y facilita construir comunidades y puntos de
contacto sélidos.

Componentes de la decision

Perfil de la audiencia: ¢Ddnde pasa tiempo tu buyer persona? (e.g., redes sociales
especificas, grupos de WhatsApp/Telegram, foros o comunidades sectoriales,
busquedas en Google).

Tipo de contenido: Qué formato predomina para tu nicho? (texto largo en blogs,
video corto en Instagram/TikTok/YouTube Shorts, podcast, newsletters, webinars).
Recursos y capacidades: ¢ Cuentas con tiempo y habilidades para crear contenido en
ciertos formatos? ¢ Tienes apoyo de un equipo o colaborador (p. €j., la embajadora
Alicia)?

Objetivos de cada canal: Atraer trafico, nutrir leads, interactuar en tiempo real, ofrecer
soporte o comunidad, distribuir contenido educativo.

Integracidn entre canales: Como fluira el usuario de un canal a otro (por ejemplo, post
en red social — enlace a blog/landing — suscripcién a newsletter o grupo de

WhatsApp).

Reflexion

[98)

¢ Cuales son los canales que tu audiencia usa con mas frecuencia? ;Coémo lo sabes
(datos previos, entrevistas, analisis de la competencia)?

¢, Qué tipo de contenido prefieren: lecturas, videos cortos, lives, audio, plantillas
descargables?

¢, Qué canales podrias mantener con constancia realista, segun tu disponibilidad?

¢, Como deseas que la experiencia de tu usuario fluya entre canales? ¢Qué pasos
quieres guiar (e.g., de ver un video a suscribirse a tu lista, a descargar un lead
magnet, a participar en comunidad)?

Ejercicio practico

1.

Mapa de canales potenciales: crea una tabla o lista con:
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o Canal (ej.: Instagram, LinkedIn, YouTube, blog en sitio web, newsletter,
WhatsApp/Telegram, podcast, colaboraciones externas).

o Perfil de audiencia alli (;tu buyer persona se encuentra? ;hay datos o
indicios?).

o Tipo de contenido adecuado y frecuencia sugerida.

o Recursos necesarios (herramientas, tiempo, habilidades).

o Objetivo principal en ese canal (concienciacién, captaciéon de leads,
comunidad, soporte, venta directa).

o Prioridad: alta / media / baja, segun impacto versus esfuerzo.

2. Seleccion inicial: Elige 1-2 canales de prioridad alta para iniciar o reforzar. Justifica tu
eleccién con base en perfil de audiencia y recursos.

3. Plan de contenidos breve por canal: Para cada canal seleccionado:

o Define 3-5 ideas de contenido alineadas con tu propuesta de valor y
necesidades de la audiencia.

o Esboza formatos: por ejemplo, para Instagram puede ser carruseles con tips,
reels cortos con micro-consejos; para newsletter, historias de caso y llamada a
la accién; para WhatsApp, mensajes breves de valor y preguntas abiertas que
fomenten interaccion.

o Decide frecuencia inicial realista (e.g., 2 posts semanales, 1 newsletter
quincenal, 1 envio semanal en grupo de WhatsApp).

4. Integracidn de embudos: Describe el flujo esperado:

o ¢Como llevaras a tu audiencia de un canal a otro? Por ejemplo: en un post de
Instagram, invitas a un lead magnet que descarga via landing; tras la
suscripcion, entra a secuencia de emails o a un grupo de WhatsApp para nutrir.

o Dibuja un diagrama sencillo (0 esquema) con flechas que muestren el recorrido
del usuario entre canales.

5. Pruebay ajuste:

o Publica contenido inicial en los canales elegidos durante 2-3 semanas.

o Recoge métricas basicas: interacciones, clics en enlaces, nuevas
suscripciones, preguntas recibidas.

o Anota observaciones: ;qué tipo de contenido genera mas respuesta? ¢Hay
algin canal que demande mas esfuerzo de lo esperado sin resultados
proporcionales?

Plantilla / Recurso

. Hoja “Mapa de Canales”: Tabla con columnas segun el ejercicio (canal, perfil
audiencia, tipo contenido, recursos, objetivo, prioridad).
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. Diagrama de flujo simplificado: Ejemplo de esquema de embudo entre canales. Puede
ser un grafico simple en el workbook o un diagrama a mano escaneado.

«  Banco de formatos de contenido: Lista de formatos comunes con ejemplos breves (p.
€j., carrusel educativo, video testimonial, tutorial en vivo, serie de emails, reto corto en
WhatsApp).

«  Checklist de lanzamiento inicial en canal: Pasos como configurar perfil/perfil
optimizado, biografia con llamada a la accién clara, enlaces actualizados, elementos
de marca (logo, colores basicos, tipografia).

Tips y errores comunes

« Tip: Mantén coherencia de mensaje en todos los canales seleccionados: utiliza la
misma voz y lenguaje adaptado al formato, pero con un hilo conductor claro.

. Error comun: Querer estar “en todas” las redes: dispersa esfuerzos y puede generar
descuido o inconsistencia. Mejor pocos canales bien gestionados.

«  Tip: Aprovecha herramientas de programacion y plantillas para optimizar tiempo (por
ejemplo, programar posts o usar plantillas de email). Pero personaliza mensajes clave.

«  Error comun: Publicar contenido sin llamada a la accién o sin guiar al usuario al
siguiente paso en el embudo. Cada pieza de contenido deberia tener un propdsito o
invitacion implicita/explicita.

+ Tip: Observa la competencia o referentes: no para copiar, sino para entender qué
funciona y detectar oportunidades de diferenciacion (p. €j., estilos de comunicacion,
tematicas subrepresentadas).

« Tip: Para grupos en WhatsApp/Telegram, define normas claras de participacion y
frecuencia de mensajes para no saturar ni descuidar.
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Leccion 8: Branding minimo viable: identidad

visual vy mensaje coherente

Concepto clave

El branding minimo viable busca definir los elementos esenciales de tu marca que
transmitan profesionalismo, autenticidad y coherencia, sin requerir grandes inversiones en
disefio desde el inicio. Estos elementos sirven de base para todos los materiales: sitio web,
perfiles sociales, presentaciones, materiales descargables.

Componentes de branding minimo

1.

Nombre y tagline: Confirmar o ajustar el nombre de tu proyecto/oferta y, si aplica, un
tagline o frase corta que comunique tu propuesta principal. Deben ser memorables y
alineados con tu voz.

Paleta de colores basica: Seleccionar 2-3 colores (uno principal, uno secundario, uno
de acento) que reflejen la personalidad de tu marca (e.g., profesional, cercana,
innovadora).

Tipografia y estilo de texto: Elegir una tipografia legible y adecuada al tono (puede ser
de Google Fonts u opciones gratuitas). Definir tamafos o jerarquia basica (titulos,
subtitulos, cuerpo).

Logotipo o marca gréfica: Si ya dispones de logo (como el de EDUGOO estilizado en
azul), define sus variantes minimas: color completo, version en blanco y negro,
tamafo minimo legible.

Imagineria y estilo de imagenes: Establecer lineamientos para fotografias o gréaficos:
por ejemplo, estilo fotografico (luz natural, paleta coherente, imagenes que reflejen
autenticidad), uso de ilustraciones o iconos sencillos.

Mensaje clave y tono de comunicacion: Sintetizar en frases como presentas tu
propuesta (“elevator pitch”), y definir el tono (empatico, profesional, motivador).
Revisar ejemplos de copy para asegurar coherencia.

Plantillas bésicas: Crear o adaptar plantillas simples para posts (p. ej., carrusel en
Instagram), presentaciones (diapositivas), documentos PDF, email newsletters. Se
busca uniformidad y reconocimiento de marca.

Reflexion

N —

¢, Como deseas que tu audiencia perciba tu marca (valores, personalidad, promesa)?

¢ Qué elementos existentes (logo, colores de EDUGOO, voz de Alicia) ya aportan
consistencia? ¢Donde hay huecos o ajustes necesarios?

¢,Cual es el nivel de complejidad razonable para tus plantillas iniciales, considerando
tus recursos y habilidades o de tu equipo?
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4. ;Cbmo transmitir autenticidad y cercania sin perder profesionalismo en la identidad
visual y mensajes?

Ejercicio practico
1. Revisién de elementos actuales:

o Si ya tienes logo e identidad de EDUGOO, recopila las versiones (archivo
original, variantes). Verifica que cumplan con aspectos de legibilidad y
adaptabilidad a diferentes tamanos/formatos.

o Revisa la paleta de colores: asegurate de contar con cédigos HEX/RGB para
usar en web y graficas.

o Documenta la tipografia actual o selecciona una gratuita que sea coherente
con la marca.

2. Definiro ajustar tagline/mensaje corto:

o Redacta 2-3 variantes de tagline que refuercen la propuesta: por ejemplo,
“Transforma tu conocimiento en ingresos digitales” o “Aprende, lanza y crece
con propésito”.

o Valida internamente o con un grupo pequefo (clientes fieles o embajadora
Alicia) cuél resuena mejor.

3. Paleta de colores y tipografia:

o Sino tienes paleta definida, elige 2-3 colores con herramientas gratuitas (p. ej.,
sitios de combinacién de colores). Asegurate de contraste suficiente para
accesibilidad.

o Define jerarquia de texto: tamafo y peso para titulos, subtitulos y cuerpo de
texto.

4. Plantillas iniciales:

o Selecciona una herramienta sencilla (Canva, Google Slides, PowerPoint, Figma
gratis) para crear plantillas:

* Post de red social: carrusel o imagen Unica adaptada a dimensiones

estandar.

* Documento descargable: portada de PDF con logo, titulo y combinacion
de colores.

*  Presentacion de diapositivas: disefio de portada y slide de contenido
limpio.

*  Email/newsletter: estructura basica con encabezado (logo), cuerpo de
texto con tipografia legible, pie con llamada a la accién o enlaces
relevantes.
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o Crea versiones maestras de estas plantillas para que luego solo cambies el
contenido sin alterar la identidad.

5. Linea grafica de imagenes:

o Define estilo de fotografias (propias o de banco): por ejemplo, imagenes de
personas en contextos reales, entornos de trabajo, tonos calidos o frios segun
personalidad de marca.

o Selecciona un set inicial de iconos o graficos sencillos (gratuitos) que alineen
con el estilo.

o Documenta ejemplos de uso: cuando usar foto vs. grafico, margenes de
marca, estilo de recorte o filtros ligeros.

6. Mensajey voz:

o Redacta tu “elevator pitch” de 1-2 frases basado en tu propuesta de valor.
Practicalo para que suene natural.

o Crea un breve manual de voz: adjetivos que describen el tono (e.g., empatico,
motivador, claro), frases o expresiones tipicas, y qué evitar (jerga excesiva,
tecnicismos sin explicacion).

7. Checklist de coherencia:

o Revisa que cada plantilla o elemento respete la paleta y tipografia.

o Asegurate de que en perfiles sociales la biografia o descripcién incluya el
tagline y llamada a la accion coherente (por ejemplo, enlace al lead magnet o
sitio web).

o Valida en diferentes dispositivos o tamafios (mévil, desktop) para verificar
legibilidad y apariencia.

Plantilla / Recurso

. Documento “Guia de Marca Minima”: incluye secciones: nombre/tagline, paleta de
colores con cédigos, tipografia y jerarquia, logotipo y variantes, estilo de imagineria,
manual de voz breve, ejemplos de uso.

« Archivos de plantilla editable: en Canva o similar, para posts, presentaciones,
documentos y emails.

«  Checklist de lanzamiento de branding: listado de verificacion para aplicar identidad en
perfiles sociales, sitio web, comunicaciones por email y materiales descargables.

. Banco de iconos e imagenes sugeridas: referencias a sitios gratuitos o colecciones
aprobadas, con notas sobre estilo (por ejemplo, fotografias luminosas, contextos de
emprendimiento auténtico).

. Ejemplos de copy coherente con la voz: frases modelo para biografia de redes,
introduccion de emails, encabezados de landing.
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Tips y errores comunes

« Tip: Si ya tienes logo e identidad EDUGOOQO, aprovecha la consistencia, pero adapta
variantes para nuevas secciones 0 subproyectos (como el curso “Monetiza tu
Proyecto Digital”) manteniendo una linea clara.

. Error comun: Sobredisefar sin funcionalidad: evitar plantillas excesivamente
complejas que luego cuesten ajustar o mantener. Opta por simplicidad y claridad.

« Tip: Usa herramientas gratuitas o de bajo costo con plantillas predefinidas, pero
personalizalas para que no luzcan genéricas.

. Error comun: No documentar la guia de voz: cada redactor o colaborador podria usar
tonos distintos y fracturar la percepciéon de marca.

« Tip: Prueba tu disefio con usuarios reales o con la embajadora Alicia: mostrar
plantillas puede dar insights sobre legibilidad y atractivo.

«  Tip: Mantén un repositorio organizado de archivos (p. €j., carpeta en la nube) donde
almacenes versiones finales de plantillas y guias, facilitando el acceso y evitando
duplicados o versiones desactualizadas.

. Error comun: Descuidar la accesibilidad: verificar contraste de colores y tamafios de
texto para asegurar que tu contenido sea legible por la mayoria.

Pagina 40 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

Leccion 9: Herramientas clave para iniciar sin

grandes inversiones

Concepto clave

Existen numerosas herramientas digitales (gratuitas o de bajo costo) que permiten lanzar y
gestionar tu presencia, embudo y entregables sin requerir grandes presupuestos iniciales. La
clave es elegir aquellas que atiendan tus necesidades actuales y permitan escalabilidad o
integracion futura. Este enfoque ahorra costos y facilita iterar rapidamente segun feedback.

Categorias de herramientas y criterios de seleccion

1.

Sitio web / landing pages: plataformas que permitan crear paginas sencillas y
adaptables: constructores no code o CMS ligeros.

2.  Email marketing y automatizacién basica: servicios que gestionen listas de
suscriptores, envios automaticos y segmentacion inicial.

3. Plataforma de cursos o entrega de recursos: herramientas para alojar y distribuir tu
curso digital o materiales descargables.

4. Procesamiento de pagos y facturacién: soluciones seguras y conocidas para recibir
pagos en linea, que inspiren confianza a tu audiencia.

5. Gestién de comunidad / soporte: opciones para grupos de discusion o atencion:
WhatsApp, Telegram, Slack, Discord, foros sencillos.

6. Herramientas de disefio y creacion de contenido: para gréaficas, videos basicos,
edicién de audio o presentaciones.

7. Analitica y métricas bdsicas: para medir trafico web, rendimiento de emails vy
comportamiento de usuarios en tu plataforma.

8. Integraciones y automatizaciones simples: conexiones entre herramientas para
ahorrar tiempo (por ejemplo, formularios que alimentan tu lista de email,
notificaciones automaticas a grupo de WhatsApp al recibir un lead).

Reflexion

1. ¢Qué herramientas utilizas actualmente, si las hay, y como han funcionado?

2. ¢ Cuales son tus restricciones de presupuesto y tiempo para acostumbrarte a nuevas
plataformas?

3. ¢Qué nivel de automatizacion necesitas ahora mismo y qué podrias posponer para
mas adelante?

4. ;Qué integracion basica facilitaria tu flujo de trabajo (por ejemplo, formulario — email

— plataforma de curso)?
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Ejercicio practico

l. Listado de necesidades por fase: define necesidades para:

Atraer y capturar leads (por ejemplo, formulario sencillo en landing o redes).
Comunicarte y nutrir (email o mensajeria directa).

Entregar contenido (curso, guia, plantilla).

Recibir pagos.

Gestionar comunidad o soporte.

Medir resultados.

2. Investigacion de herramientas: Para cada necesidad, investiga opciones gratuitas o
de bajo costo (puedes hacer una tabla con: necesidad, herramienta sugerida, plan
gratuito o costo inicial, principales ventajas y limitaciones, curva de aprendizaje).
Ejemplos:

o

o

Landing: Carrd, Webflow (plan basico), WordPress con hosting econémico.
Formularios y suscripcién: Google Forms + Zapier, MailerLite plan gratuito,
ConvertKit gratuito (segun limites).

Curso: Gumroad (para vender y entregar PDFs o videos), Teachable/Tickera en
plan basico, Google Drive + enlaces protegidos, Thinkific gratuito.

Pagos: Stripe, PayPal, proveedores locales (si aplica), Gumroad integrado.
Comunidad: WhatsApp o Telegram (gratuito, pero manual), Discord o Slack
(plan gratuito), grupos en Facebook (si tu audiencia lo prefiere).

Disefio: Canva gratuito, Google Slides/Docs, OBS o Loom para grabar videos
basicos.

Analitica: Google Analytics para sitio web, métricas nativas de la plataforma de
email o curso.

Integraciones: Zapier o Integromat (planes gratuitos limitados), herramientas
nativas de la plataforma de email.

3. Prueba inicial de herramientas: Selecciona una o dos herramientas criticas (por
ejemplo, plataforma de email y landing) y configuralas:

o

o

o

Crea un formulario de captura de leads y prueba el flujo de suscripcion.
Disefia una landing simple con tu propuesta de valor.
Configura un email de bienvenida automatico.

4. Documentar procesos:

o

Escribe pasos detallados para cada proceso: “Como crear un lead magnet y
conectarlo al formulario — lista de email — secuencia de bienvenida”.

Incluye capturas de pantalla o descripciones en tu workbook para futuras
referencias o para compartir con colaboradores.
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5. Evaluacién de coste-beneficio:

o Lleva un registro del tiempo invertido en configurar cada herramienta vs. el
valor o eficiencia que aporta.

o Decide si vale la pena mantenerla o buscar alternativas en funcion de tu etapa
actual.

6. Plan de escalabilidad de herramientas:

o Identifica qué sucederia cuando crezca tu audiencia: ¢necesitas cambiar de
plan gratuito a pagado? ¢Migrar a herramientas mas robustas?

o Apunta en tu workbook las sefales o métricas clave que indicarian que debes
escalar (por ejemplo, nimero de suscriptores de email, trafico web, volumen de
transacciones).

Plantilla / Recurso

« Tabla “Herramientas y necesidades”: columnas: necesidad, herramienta, plan/costo,
ventajas, limitaciones, estado de prueba, nota de decision.

«  Guia paso a paso de configuracién: documentos o capturas de pantalla que muestren
cdmo conectar formularios, configurar emails automaticos y alojar contenido.

+ Checklist de lanzamiento técnico: verificacion de dominios (si aplica), SSL,
configuracion de correo, pruebas de pago, permisos de acceso a contenido.

. Documento de procesos internos: formato para documentar workflows (puede ser en
Google Docs o Notion), de modo que si involucras colaboradores, tengan
instrucciones claras.

. Indicadores de alerta para escalabilidad: ejemplos de métricas y umbrales que
sugieran migrar de herramientas gratuitas a pagadas o mas avanzadas.

Tips y errores comunes

« Tip: Prioriza herramientas que ofrezcan facilidad de uso y bienvenida baja curva de
aprendizaje; evita invertir mucho tiempo en plataformas complejas si tu proyecto aun
esta validando hipotesis.

. Error comun: Configurar herramientas sofisticadas pensando en el largo plazo sin
validar el modelo de negocio; esto puede consumir recursos irrelevantes en etapa
temprana.

« Tip: Asegura que los métodos de pago generen confianza: incluye indicadores de
seguridad (certificados, logos de pasarelas), informacién clara sobre facturacion y
contacto para dudas.

«  Error comun: No probar completamente el flujo: a veces los usuarios no reciben el
email de bienvenida o el enlace de acceso falla. Realiza pruebas como si fueras un
usuario final.

« Tip: Documenta cada paso para evitar perder conocimiento si trabajas solo o para
delegar tareas en el futuro.
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+ Tip: Mantén respaldos de tu contenido (videos, PDFs) en ubicaciones seguras y
organiza carpetas con nombres claros para evitar confusiones en actualizaciones o
migraciones.

. Error comun: Depender exclusivamente de una herramienta gratuita con limitaciones
criticas (por ejemplo, limite de suscriptores muy bajo): conoce esos limites para
anticipar migraciones.

« Tip: Cuando uses integraciones (Zapier, etc.), vigila los limites de uso en el plan
gratuito. Prioriza integraciones directas entre herramientas si estan disponibles.

Integracion de voz y confianza durante la construccion de
plataforma

« Consistencia del mensaje: Asegura que el copy en perfiles, landing y correos
mantenga la voz definida: empatia, profesionalismo y motivacion. Cada interaccion
(“bienvenida” en email, respuesta en redes, mensajes de grupo) refuerza la
percepcidn de cercania y autoridad.

« Transparencia en procesos: Si la plataforma estd en fase piloto, comunica a tus
primeros usuarios que estas afinando procesos y valora su feedback: “Estamos
configurando este canal para brindarte mejores recursos; tu opinién nos ayuda a
mejorar”.

+ Atencidn a la experiencia del usuario: Observa tiempos de carga, claridad de
navegacion, facilidad para descargar materiales o acceder a lecciones. Un camino
confuso genera friccidn y puede quebrar la confianza.

. Personalizacion ligera: Usa el nombre del suscriptor en emails de bienvenida,
mensajes breves en comunidad que reconozcan aportes de miembros. Esto humaniza
y fortalece la relacion.

. Soporte proactivo: Incluso si tu equipo es pequeno, define canales claros para dudas
(email, WhatsApp, foro) y responde con prontitud. La percepcién de cercania y apoyo
incrementa la confianza.

. Evolucién visible: Comparte con la comunidad actualizaciones de la plataforma o
nuevos recursos, explicando que surgen a partir de su retroalimentacion. Esto
demuestra que tomas en serio sus necesidades.
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Resumen del Modulo 3 y siguientes pasos

1.

Seleccién de ecosistema: Identificaste canales clave segun tu audiencia, definiste un
plan de contenidos inicial y trazaste el flujo de usuario entre canales para nutrir el
embudo.

Branding minimo viable: Documentaste identidad visual y de voz esencial, creaste
plantillas y guias para asegurar coherencia en todas las comunicaciones.
Herramientas accesibles: Listaste y probaste herramientas para capturar leads,
comunicar, entregar contenido y procesar pagos; documentaste procesos y
estableciste criterios para escalar en el futuro.

Voz y confianza integradas: Manteniste consistencia en mensajes, transparente sobre
fases piloto, atento a la experiencia del usuario y receptivo al feedback.

Ejercicio de cierre de modulo:

En tu workbook, elabora un “Plan de Accion Modulo 3” con:

1.

2.

3.

Canales seleccionados Yy justificacién, junto al calendario de publicaciones o
interacciones iniciales.

Documento “Guia de Marca Minima” completo y plantillas creadas o
adaptadas.

Lista de herramientas elegidas para cada necesidad, con estado de prueba y
decisiones sobre su uso continuado.

Diagramas o descripciones de workflows: captaciéon — nutricion — entrega de

contenido — soporte.

Resultados preliminares de pruebas (métricas de interaccion, suscripciones,
feedback de usabilidad).

Ajustes necesarios: canales que mostrardn mejor rendimiento, mejoras de
branding o procesos técnicos que requieren atencion.

Compromisos concretos para optimizar presencia: horas semanales dedicadas
a creaciéon de contenido, revision de métricas, iteracion de plantillas o ajustes
de herramientas.

Comparte este plan con colaboradores o con tu comunidad piloto para validar
viabilidad y aportar ideas adicionales.

Preparacion para el Moédulo 4:

Con tu plataforma activa y tu marca en funcionamiento, en el proximo modulo nos
centraremos en “Crea tu Sistema de Ventas”: disefiar embudos de conversidon efectivos,
estrategias de contenido que conviertan, y técnicas de cierre con empatia. Gracias a los
canales y herramientas definidos, estards listo para guiar a los usuarios desde el
descubrimiento hasta la compra con fluidez y confianza.
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Modulo 4: Crea tu Sistema de Ventas

Objetivo del médulo: Disefiar e implementar un sistema de ventas empatico y efectivo que
lleve a tu audiencia desde el descubrimiento de tu oferta hasta la compra y mas alla. Aqui
profundizaremos en:

1. Embudos de conversion adecuados para emprendedores, equilibrando simplicidad y
capacidad de escalar.

2. Estrategias de contenido que generan confianza y conducen a la venta sin forzar.

3. Técnicas de cierre y seguimiento que respetan el ritmo de la audiencia, fomentan una
experiencia positiva y aumentan la conversion.

Cada leccion sigue la estructura:

+  Concepto clave: definicion y ejemplos.

. Reflexién: preguntas para adaptar al contexto del estudiante.

«  Ejercicio practico: pasos accionables para avanzar en su propio sistema de ventas.
. Plantilla / recurso: esquemas o guias para incorporar en el workbook.

« Tipsy errores comunes: consejos para evitar tropiezos y optimizar resultados.

Introduccion al Modulo

Un sistema de ventas no es solo una pagina de venta o un email con oferta; es el conjunto
de pasos y experiencias que acompana al usuario desde que descubre tu proyecto hasta
que decide comprar y, posteriormente, se convierte en cliente fiel o promotor. La clave es
combinar estructuras probadas (embudos) con contenido y técnicas de venta que reflejen tu
voz auténtica y generen confianza. En este modulo, equilibramos la estrategia (qué etapas
incluir) con la tactica comunicativa (qué mensajes y cédmo presentarlos) y con la parte
relacional (seguimiento, manejo de objeciones, cierre con empatia).
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Leccion 10: Embudos de conversion para

emprendedores: desde lo simple a lo escalable

Concepto clave

Un embudo de conversidon (o funnel) es la ruta que sigue un prospecto desde el primer
contacto hasta la compra y, opcionalmente, las etapas posteriores de retencién o upsell.
Para emprendedores, lo ideal es comenzar con un embudo sencillo que sea facil de
gestionar, medir y ajustar, pero con la visidon de poder escalarlo o sofisticarlo conforme crece
la audiencia y el proyecto.

Componentes esenciales de un embudo basico

1.

2.

Captaciéon (Top of Funnel): atraer trafico cualificado mediante contenido gratuito o
lead magnets.

Nutricién / Educacién (Middle of Funnel): generar confianza exponiendo valor,
resolviendo dudas y mostrando testimonios o casos de uso.

Conversiéon (Bottom of Funnel): presentar la oferta principal con llamada a la accion
clara, manejar objeciones vy facilitar la decisién de compra.

Onboarding y Bienvenida: confirmar la compra, dar la bienvenida al cliente con una
experiencia fluida y reforzar la satisfaccion inicial.

Retencion y Upsell / Cross-sell: tras la compra, ofrecer recursos adicionales,
comunidad, soporte o productos complementarios para maximizar valor de vida del
cliente (LTV) y fomentar recomendaciones.

Embudo simple vs. embudo escalable

Embudos sencillos:

° Un lead magnet + secuencia de emails automatizados + pagina de venta +
email de bienvenida.

- Ventaja: rapido de montar, facil de medir, menor riesgo técnico.

° Limitacion: menos personalizacion, alcance limitado si la oferta crece mucho.

Embudos escalables:

o Segmentacion de audiencia en origen (distintos lead magnets segun intereses),
multiples secuencias de email basadas en comportamiento, webinars o
workshops automatizados, remarketing, puntuacién de leads, CRM basico
para seguimiento mas personalizado.

o Ventaja: mayor eficacia al personalizar mensajes, posibilidad de aumentar la
inversion en trafico pagado con mejores conversiones.
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o Requisito: mas herramientas, mas disefio de secuencias, analisis de métricas
mas profundo.

Ejemplo ilustrativo
Para “Monetiza tu Proyecto Digital”, un embudo inicial podria ser:

. Lead magnet: “Checklist: 5 pasos clave para validar tu idea digital en 7 dias”.
«  Secuencia de emails (3-5 correos):

1. Bienvenida + entrega de checklist + breve historia que conecte con la
audiencia.

2. Contenido de valor: breve explicacion sobre uno de los pasos, mostrando

ejemplo practico.

Caso de estudiante o ejemplo ilustrativo de como aplicar el checklist.

4. Introduccién suave a la oferta piloto (PMV) para profundizar en validacion de
idea.

5. Ultima invitacion / recordatorio con testimonios o indicaciones de cierre de
plazas.

(98]

. Pagina de venta: con la propuesta de valor construida en Modulo 2, FAQ y CTA.

+  Onboarding: email de agradecimiento con instrucciones claras sobre cémo acceder al
PMV.

«  Seguimiento post-compra: solicitud de feedback inicial, invitacibn a comunidad o
llamada de bienvenida grupal.

. Upsell futuro: tras el pilotaje, ofrecer version ampliada o mentoria avanzada.

Conforme escale, se podrian afadir seminarios en vivo, segmentar segun respuestas en
emails, ads dirigidos, integraciones con CRM y automatizaciones mas complejas.

Reflexion

1. ¢Cual es el recorrido que imaginas para tu cliente ideal en tu oferta actual/piloto?
¢, Qué puntos de contacto debe experimentar antes y después de la compra?

2. ¢Qué herramientas y recursos tienes para implementar un embudo sencillo (por
ejemplo, email marketing basico, pagina de venta, lead magnet)?

3. ¢Cbébmo planeas medir el desempefio (tasa de conversion en cada etapa, tasa de
apertura/clic en emails, porcentaje de compradores vs. leads)?

4.  Sien el futuro quisieras escalar o diversificar ofertas, ¢ qué datos o segmentaciones te
gustaria recopilar desde ya?

Ejercicio practico
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1. Dibuja tu embudo actual o deseado:

- En tu workbook, traza un diagrama con las etapas: Captacion — Nutricién —
Conversion — Onboarding — Retencion/Upsell.

o Para cada etapa, anota: objetivo (p. €j., “obtener 100 suscriptores mensuales”),
recurso/mecanismo (lead magnet concreto), mensaje clave, herramienta usada.

2. Define un lead magnet alineado:

> Si no lo tienes, disefia uno especifico: tema, formato, valor esperado.
Asegurate de conectar con la propuesta de valor del PMV/oferta principal.
o Planifica su creacién, entrega y promocién (canales, copy, disefo).

3. Secuencia de emails de nutricion:
0 Escribe un borrador de secuencia de 3-5 correos:

= Correo 1: entrega del lead magnet + bienvenida + reforzamiento de
valor.

= Correo 2-3: contenido practico ligado a desafios de la audiencia y
demostracion de tu enfoque.

= Correo 4: presentacion de la oferta piloto, enfocando en los beneficios
clave y reduciendo riesgo.

= Correo 5: recordatorio de cierre o incentivo (bonificacién, plazas
limitadas, precio especial).

o En cada correo, define asunto, objetivo principal y llamado a la accion (CTA)
claro y coherente (por ejemplo, ver pagina de venta, responder con pregunta,
unirse a un webinar).

4. Pagina de venta / landing:

o Verifica que tu landing cuenta con todos los elementos de la propuesta de
valor (ver Mddulo 2). Revisa si hay actualizaciones o ajustes necesarios segun
aprendizajes recientes.

o Planifica tests A/B basicos si es posible (por ejemplo, titular distinto, variacién
de CTA).

5. Onboarding y bienvenida al cliente:
- Disefa el flujo de bienvenida: email automatico con instrucciones de acceso,

invitacidn a comunidad o reunion de bienvenida (si aplica), guia breve de los
préximos pasos.
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° Prepara un template de email o mensajes de bienvenida que reflejen voz
empatica y claridad.

6. Plan de seguimiento post-compra:

o Define en tu workbook acciones para mantener la relacién: encuesta corta de
satisfaccion a X dias, contenido adicional gratuito (por ejemplo, mini-recurso
complementario), invitacién a compartir testimonio.

o Identifica potenciales ofertas futuras o upsells (versidon avanzada, consultoria,
membresia). Planifica cuando y cdmo presentarlas.

7. Métricas y KPIs del embudo:
o Establece indicadores clave para cada etapa:

-  Tasa de conversién de visita a lead (descarga de lead magnet).

» Tasa de apertura y clics en emails de nutricién.

= Tasa de conversién de lead a comprador.

« Tasa de activacion en onboarding (e.g., porcentaje que inicia el PMV o
accede a contenido).

«  Tasa de retencion o satisfaccion inicial (feedback).

o Planifica frecuencia de revisién (semanal/mensual) y como registraras estos
datos (hoja de célculo, dashboard basico).

8. Vision de escalabilidad:

- Anota posibles mejoras futuras: segmentacion segun comportamiento en
emails, ads dirigidos, webinars automatizados, colaboraciones o afiliados.

-  Considera qué datos necesitas desde ya para implementar esas mejoras:
etiquetas en la lista de correo, formularios con preguntas segmentadoras,
tracking de fuentes de trafico.

Plantilla / Recurso

«  Esquema de embudo en diagrama: plantilla visual para mapear etapas y flujos.

+  Calendario de creacién y envio de emails: tabla con fechas, asunto, objetivo y CTA.

+  Checklist de landing / pagina de venta: elementos imprescindibles (encabezado,
beneficios, prueba social, oferta, garantia, FAQ, CTA, disefio responsivo).

« Template de email de bienvenida y onboarding: con espacios para personalizar
nombre, enlaces y recordatorios de valor.

. Hoja de métricas de embudo: plantilla de hoja de célculo con columnas para registrar
datos en cada etapa y féormulas para calcular tasas de conversion.

. Registro de feedback post-compra: formulario o plantilla de encuesta breve y guia
para analizar respuestas.
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. Plan de escalabilidad de embudo: documento donde anotar ideas futuras, requisitos
de datos y cronograma tentativo para implementarlas.

Tips y errores comunes

+ Tip: En la etapa de captacion, usa un lead magnet muy alineado con tu oferta
principal: asi limpias tu lista de suscriptores interesados y facilitas la conversion.

. Error comun: No dar seguimiento a quien descarga el lead magnet: si no se les envia
la secuencia de emails, se pierde la oportunidad de nutrir y convertir.

«  Tip: En emails de nutricidén, combina contenido valioso (tips practicos) con pequenas
historias o ejemplos que muestren cémo aplica tu método en la realidad. Esto
humaniza y refuerza autoridad.

. Error comun: Enviar demasiados correos o mensajes muy centrados en la venta.
Mantén equilibrio: aporta valor primero, introduce la oferta con naturalidad.

«  Tip: Segmenta temprano cuando puedas: por ejemplo, pregunta en el formulario qué
desafio enfrentan o qué nivel de experiencia tienen; con esa informacion, personalizas
secuencias o comunicaciones futuras.

«  Error comun: Pagina de venta confusa o con demasiada informacion técnica; enfoca
en beneficios y en eliminar fricciones de compra (por ejemplo, muestra claramente los
pasos para inscribirse).

« Tip: Implementa un proceso de prueba: antes de lanzar oficialmente, comparte el
embudo con un grupo reducido de confianza para detectar posibles fallos en links,
emails o flujos.

«  Error comun: Olvidar el onboarding: un mal primer acceso al contenido genera
desmotivacion y potencial abandono. Asegurate de guiar al usuario y mostrar
claramente el valor desde el inicio.

« Tip: Después de la compra, solicita feedback rapido sobre la experiencia: esto no solo
ayuda a mejorar el embudo, sino que refuerza la percepcion de que te importa la
satisfaccién del cliente.

« Tip: Mide con constancia, pero sin obsesionarte en métricas insignificantes.
Concéntrate en las tasas de conversion clave y en insights cualitativos (comentarios
de usuarios).

- Error comun: Ignorar datos cualitativos: si la tasa de conversion es baja, conversa con
algunos leads o clientes para entender sus dudas reales, en lugar de cambiar el
embudo a ciegas.
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Leccion 11: Estrategias de contenido que
venden sin forzar

Concepto clave

El contenido es la herramienta mas poderosa para educar, nutrir y conducir a la venta de
manera organica y auténtica. No se trata de “publicar anuncios disfrazados de posts”, sino
de disefar piezas de valor que reflejen tu experiencia, resuelvan dudas y guien al prospecto
hacia la oferta cuando esté listo. Al hacerlo, fortaleces la confianza, posicionas tu autoridad
y reduces la resistencia a comprar.

Tipos de contenido en cada etapa del embudo
1. Top of Funnel (TOFU):

o  Contenido educativo gratuito y de amplio alcance: blogs, videos cortos,
infografias, podcasts, publicaciones en redes sociales que resalten problemas
comunes o tendencias.

o Objetivo: atraer atencion y demostrar conocimiento; invitar a descargar lead
magnet o suscribirse.

2. Middle of Funnel (MOFU):

0 Contenido mas profundo: articulos detallados, webinars o talleres en vivo/
gravados, guias practicas, casos de estudio, testimonios en formato narrativo.

° Obijetivo: profundizar relacién, abordar objeciones, mostrar claramente cémo tu
método o oferta resuelve el problema.

3. Bottom of Funnel (BOFU):

o Contenido orientado a la compra: comparativas, FAQs detallados,
demostraciones practicas, ofertas especiales, historias de éxito de clientes.
- Objetivo: facilitar la decisién, reducir riesgos y clarificar pasos para la compra.

4. Post-compray Retencién:

o Contenido de bienvenida: tutoriales de uso de la plataforma, guias de inicio
rapido.

0 Contenido de soporte y comunidad: sesiones de Q&A, foros de discusién,
recursos adicionales.

° Contenido de upsell: anuncios de nuevas versiones, complementos,
invitaciones a eventos especiales o mentorizacion.
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o Objetivo: maximizar la satisfaccion, mantener el engagement y generar
recomendaciones.

Principios de contenido que vende sin forzar

. Primero aporta valor genuino: cada pieza responde a una necesidad o pregunta
concreta de la audiencia.

«  Cuenta historias y ejemplos reales: el storytelling conecta emocionalmente y muestra
la aplicabilidad de tu enfoque.

. Llamadas a la accién naturales: invita a dar el siguiente paso (descargar, suscribirse,
ver video, registrarse a webinar, comprar) pero siempre con claridad de beneficios,
evitando tacticas agresivas o engafnosas.

. Consistencia en la voz: mantén el tono empatico y profesional, alineado con tu marca.

. Reciclaje y adaptacién de contenidos: reutiliza fragmentos de un webinar como clips
para redes, transforma un articulo en una serie de emails, etc. Esto optimiza tiempo y
refuerza mensajes clave en distintas plataformas.

«  Segmentacién y personalizacién: adapta contenidos segun interés o comportamiento
(por ejemplo, usuarios que abrieron cierto correo reciben un recurso adicional
especifico).

«  Calendario de contenidos coordinado con el embudo: planifica qué contenido publica
o envia en correlacidbn con la etapa de los prospectos, especialmente durante
lanzamientos o promociones.

Ejemplo ilustrativo
Para nuestro curso piloto:

« TOFU: publica en redes frases y mini-videos sobre errores comunes al validar ideas
digitales; enlaza a un blog o post mas extenso que invite a descargar el lead magnet.

. MOFU: organiza un webinar corto gratis donde profundices en un paso del checklist y
muestres testimonio de alguien que aplicd ese paso. Al final, invita a unirse al PMV
para la validaciéon completa.

+  BOFU: envia un email con comparacion entre “seguir validando sin guia” vs. “unirse al
PMV con soporte estructurado”, incluyendo garantia y testimonios.

 Post-compra: crea una serie de emails con onboarding, tutorial de la plataforma,
recordatorio de fechas de sesiones en vivo (si las hay) y solicitud de feedback. Luego,
envia contenido adicional que prepare para una oferta avanzada (e.g., mentoria

grupal).
Reflexion

1. ¢Qué dudas o temas recurrentes ha manifestado tu audiencia que podrias abordar
con contenido?
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2. ¢Qué formatos de contenido te resultan manejables para crear con calidad y
frecuencia?

3.  ¢Cbémo puedes integrar storytelling (casos propios o de otros) para ilustrar tu método
sin revelar datos sensibles?

4. ¢Qué procesos internos necesitas para planificar, crear y distribuir contenido de
manera organizada?

Ejercicio practico
1. Inventario de contenido existente:

o Enumera posts, articulos, videos, webinars o recursos que ya tienes. Evalla
cudles pueden reciclarse o actualizarse para el embudo actual.

2. Plan de contenidos alineado al embudo:

° crea una tabla con columna: etapa del embudo, formato de contenido, tema
especifico, objetivo del contenido, canal de publicacion, fecha/bloque de
produccion.

o Define al menos 2-3 piezas de contenido por etapa, priorizando las mas
criticas para el embudo piloto.

3. Storytelling y casos:

° Escribe uno o dos relatos cortos (200-300 palabras) basados en experiencias o
ejemplos ilustrativos: presentan un problema, describen la aplicacién de tu
método y muestran resultados/beneficios.

o Ajusta el lenguaje para que sea cercano y muestre empatia.

4. Guidn de un webinar o video MOFU:

o Estructura el guién: introduccién (presentacién y empatia con la audiencia),
contenido de valor (profundizacion de un punto clave), demostracién o
ejemplo, transicién a la oferta (presentar el PMV/oferta principal).

o Incluye tiempo para preguntas o interaccion (si es en vivo) o llamadas a la
accion claras (si es grabado).

5. Llamada a la accién (CTA) natural:
° Para cada pieza de contenido, redacta un CTA que conecte con el siguiente
paso en el embudo, enfatizando el beneficio (“Descarga la guia para

profundizar este paso”, “Registrate al webinar gratuito para aplicar esta
técnica”, “Accede al PMV con precio especial”).
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6. Calendario y proceso de produccion:

o Establece un calendario realista de creacién: fechas para guiones, grabacion,
edicion, revision y publicacion.

o  Si trabajas con colaboradores (por ejemplo, la embajadora Alicia produce
videos o guiones), asigna roles y plazos claros.

7. Mediciéon de efectividad:

° Define indicadores para cada tipo de contenido: visualizaciones, clics en CTA,
inscripciones al lead magnet, asistencia al webinar, conversiones.

o Planifica como recolectar estos datos (herramientas de analitica de redes,
plataformas de webinar, métricas de email).

o Después de la publicacion, revisa resultados y anota aprendizajes: ;qué
funcion6 mejor? ;qué tema o formato generé mas interacciéon?

Plantilla / Recurso

- Tabla “Plan de Contenidos por Etapa”: columnas para etapa, formato, tema, objetivo,
canal, fecha de publicacion, responsable, métricas a medir.

«  Guion de contenido multimedia: estructura basica de guion para video o webinar, con
apartados de introduccion, contenido central, historia/caso, oferta y CTA.

. Banco de plantillas de CTA: ejemplos de frases de llamado a la accidon empatizadas
con beneficios.

«  Checklist de publicacion: revision de elementos antes de publicar (titulo atractivo,
descripcion clara, enlaces correctos, CTA, formato visual coherente con la marca).

+  Formato de registro de métricas: hoja de calculo o seccion en el workbook para
anotar resultados de cada pieza de contenido y reflexiones.

«  Guia breve de storytelling: pautas para estructurar casos y relatos de forma ética
(protegiendo privacidad) y efectiva (concluyendo en aprendizaje y tandem con tu
oferta).

Tips y errores comunes

« Tip: Alinea el contenido con problemas concretos de tu audiencia: utiliza las
entrevistas o encuestas previas (Médulo 1y 2) para identificar temas urgentes.

. Error comun: Crear contenido genérico o demasiado amplio que no conduce a la
accién: enfoca cada pieza en un obijetivo claro dentro del embudo.

« Tip: Usa formatos que puedas sostener: si no dispones de mucho tiempo para video,
prioriza articulos o infografias, o videos cortos grabados con tu teléfono. Lo
importante es la calidad del mensaje.

. Error comun: Publicar sin medir: cada contenido debe intentar generar datos (clics,
inscripciones, comentarios) para ajustar futuros temas y formatos.

« Tip: Cuando uses historias o testimonios, enfatiza la transformacion y aprendizajes
clave, y luego relaciona con cémo tu oferta facilita ese cambio.
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«  Tip: Programa con antelacion: la falta de planificacion suele llevar a publicar de forma
erratica o apresurada, lo que impacta la calidad y la percepcién de profesionalismo.

. Error comun: Olvidar el seguimiento de las personas que consumen contenido: por
ejemplo, si alguien asiste a un webinar pero no compra, prepara un email de
seguimiento que ofrezca valor adicional o resuelva dudas.

« Tip: Varia formatos pero mantén consistencia visual y de voz: esto ayuda a que tu
audiencia reconozca tu marca y confie en la coherencia de tu mensaje.

« Tip: Recicla contenidos evergreen en momentos clave del embudo o ciclos de
promocién, adaptandolos al contexto actual (por ejemplo, actualizar cifras o
ejemplos).

Pagina 56 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

Leccion 12: Técnicas para cerrar ventas con

empatia y claridad

Concepto clave

Cerrar ventas no debe verse como un “truco de persuasion agresiva”, sino como el ultimo
paso en un proceso donde la audiencia ha sido nutrida, ha entendido el valor y ha superado
sus objeciones razonables. Las técnicas aqui son guias para facilitar la decision, manejar
dudas y ofrecer un cierre respetuoso, centrado en el beneficio real del cliente.

Principios para un cierre empatico

1.

2.

Escucha activa de objeciones: comprende las dudas (precio, tiempo, credibilidad,
aplicabilidad) antes de responder.

Reafirmar valor y transformacion: retoma los beneficios centrales y cédmo se ajustan a
las necesidades del prospecto.

Ofrecer garantias o medidas de reduccion de riesgo: politicas de devolucion,
versiones de prueba, acompafamiento adicional.

Claridad en el proceso de compra: pasos bien definidos, métodos de pago
transparentes, fechas y plazos visibles.

Sentido de urgencia suave o incentivo relevante: plazas limitadas, bonificaciones
temporales, acceso anticipado, pero siempre evitando presién excesiva.
Personalizacion ligera: cuando sea posible, segmentar el mensaje de cierre segun
caracteristicas o nivel de interés del prospecto.

Seguimiento respetuoso: enviar recordatorios o respuestas a consultas, sin saturar ni
descuidar.

Métodos y tacticas concretas

Secuencia de emails de cierre: serie de mensajes enfocados en:

Recapitulaciéon de valor + recordatorio de oferta.

Manejo de preguntas frecuentes o objeciones especificas.

Testimonios o ejemplos de clientes que han obtenido resultados.

Ultima llamada con incentivo (precio especial o bonus) y recordatorio de plazo/
plazas.

b=

Llamadas o sesiones de descubrimiento (1:1) opcionales: para ofertas de ticket medio
o alto, invitar a una breve llamada de diagndstico gratuita que, mas que “vender”,
sirva para entender la situacion del prospecto y mostrar cémo tu oferta encaja.
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«  Webinars o talleres en vivo como cierre grupal: tras un webinar nutritivo, ofrecer la
posibilidad de inscribirse con un bono especial para asistentes. Durante el evento en
vivo, responder preguntas en tiempo real, resolviendo objeciones.

« Chat en vivo o mensajeria directa: habilitar un canal breve para resolver dudas
urgentes en la fase de compra, mostrando atencién rapida.

. Paquetes y bundles: combinar tu oferta principal con complementos de valor
(plantillas, sesiones de consultoria breve, acceso a comunidad) para aumentar
percepcidn de valor y justificar precio.

«  Segmentacién de ofertas: versiones basicas y avanzadas, permitiendo que diferentes
perfiles de audiencia elijan segun presupuesto o profundidad deseada.

+  Testimonios y casos de éxito especificos: compartir historias de personas con perfil
similar al prospecto para reforzar credibilidad y posibilidad de transformacién.

Ejemplo ilustrativo
Para una oferta de mentoria grupal tras un curso piloto:

«  Email de invitacion a llamada de diagnédstico: “¢ Tienes dudas sobre cémo aplicar lo
aprendido en tu caso especifico? Reserva una sesion gratuita de 20 minutos:
exploraremos tu situacién y veremos si la mentoria es adecuada para ti.”

«  Webinar de cierre: evento en vivo donde se revisa un caso practico con interaccion de
la audiencia; al final, se presenta la mentoria grupal con bonus exclusivo para
asistentes (por ejemplo, una sesion extra o acceso anticipado).

« Mensaje directo en comunidad: Si detectas miembros activos que participaron en el
curso piloto y muestran interés, enviales un mensaje personalizado: “Vi tu comentario
sobre X en la sesion. Creo que la mentoria podria ayudarte a profundizar. ¢ Te gustaria
mas informacion?”

+ Oferta segmentada: Mentoria Basica (acceso a grupo y sesiones mensuales) vs.
Mentoria Premium (grupo, sesiones semanales y consulta 1:1 breve). Clarifica
diferencias en beneficios y precios.

Reflexion

1. ¢Qué objeciones esperas de tu audiencia respecto a tu oferta (precio, tiempo,
experiencia previa)? Andtalas con base en feedback recogido.

2. ¢Qué garantias razonables puedes ofrecer sin poner en riesgo tu negocio (reembolso,
acceso prolongado, sesiones extra)?

3. ¢Qué formatos de cierre se adaptan mejor a tu oferta y recursos (email only, llamadas
1:1, webinars en vivo)?

4. ;Cbmo personalizaras el mensaje de cierre para distintos segmentos de tu audiencia?

Ejercicio practico
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1. Listado de objeciones y respuestas:

o crea dos columnas: “Objecidén” y “Respuesta empadtica y orientada a
soluciones”. Por ejemplo:

= Objecion: “No tengo suficiente presupuesto ahora.”

. Respuesta: “Entiendo que la inversién es relevante. Piensa en cdmo esta
formacion puede ayudarte a generar ingresos que justifiqguen la
inversion. Ademas, ofrecemos opciones de pago O versiones mas
asequibles para empezar.”

- Incluye también objeciones de tiempo, credibilidad y relevancia.
2. Diseno de la secuencia de cierre por email:

o Escribe borradores de 3-4 correos de cierre: cada uno con un objetivo
(recordar valor, manejar objeciones, compartir testimonio, urgencia suave).
Define asunto, contenido y CTA.

3. Plan para interaccién directa:

o Si decides ofrecer llamadas de diagndstico o asesoria breve gratuita, crea un
proceso de reserva (por ejemplo, enlace a calendario), guién de la llamada
(preguntas clave para entender situacion), y pasos posteriores (cémo presentar
la oferta tras la llamada).

o Si usaras chat en vivo o mensajeria directa, define horarios de disponibilidad y
mensajes modelo para iniciar conversacion.

4. Estructura de un webinar o taller de cierre:

o Esboza el guidn: bienvenida, valor principal, ejemplo/caso, Q&A en vivo,
presentacién de la oferta con bonificaciones y plazos.

- Planifica los aspectos técnicos: plataforma, invitaciones, recordatorios previos,
seguimiento tras el evento.

5. Paquetes y versiones de oferta:

- Define al menos dos niveles de tu oferta (si aplicable): lista caracteristicas y
beneficios de cada nivel, justificacién de precio y recomendaciones de a quién
va dirigido cada uno.

o Prepara comparativa clara (tabla o listado) que muestre diferencias y ayude al
prospecto a elegir.

6. Incorporacion de testimonios y casos:
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o Recopila testimonios existentes o crea un “case study ilustrativo” honesto y
transparente si aun no hay suficientes.

o Disefia cdmo integrarlos en emails, landing o presentaciones en vivo (texto
breve, citas destacadas o video testimonial.

7. Disefo de garantias:

- Elige qué tipo de garantia ofreceras (reembolso en X dias, acceso prolongado,
sesién gratuita extra) y como comunicarla: redaccion clara y condiciones
simples.

o Asegurate de documentar internamente el proceso de devolucion o soporte
adicional para mantener fluidez si un cliente la solicita.

Plantilla / Recurso

« Tabla “Objeciones y Respuestas”: espacio para listar objeciones esperadas y redactar
respuestas.

« Secuencia de cierre por email: plantilla con estructura de 3-4 correos, sefalando
objetivo, asunto, cuerpo y CTA.

«  Guidn de llamada de diagnostico: formato con secciones: introduccién (empatia y
presentacion), preguntas clave (entender contexto), cierre de llamada (resumen vy
préxima accion) y presentacion de oferta.

. Esquema de webinar de cierre: documento con apartados: objetivos de cada bloque,
tiempo estimado, interacciones esperadas, mensajes de transicion.

. Comparativa de paquetes: tabla o cuadro visual que muestre niveles de oferta,
beneficios y precios.

+ Plantilla de garantia: texto claro para incluir en landing y correos, con condiciones
breves y lenguaje que transmita seguridad.

«  Checklist de seguimiento post-interaccidon: pasos a seguir tras llamada o webinar
(envio de resumen, recordatorio de oferta, seguimiento a dudas).

Tips y errores comunes

« Tip: Practica la escucha activa en interacciones directas: mas que “vender”, busca
entender la situacion del prospecto y mostrar cédmo tu oferta encaja. Esto genera
confianza y reduce resistencia.

. Error comun: Responder a objeciones con argumentos genéricos o defensivos. En su
lugar, reconoce la preocupacion y presenta evidencia o alternativas concretas.

« Tip: En correos de cierre, usa lenguaje centrado en el cliente: habla de “td4” y “tu
transformacion”, evitando centrar la atencion en ti o en tu empresa.

. Error comun: Forzar la urgencia con mensajes exagerados (“Ultima oportunidad” sin
fundamento). Usa urgencia genuina (plazas limitadas, bonificaciones reales) y explica
por qué existe el limite.

« Tip: Si ofreces llamadas gratuitas, establece limites claros (duracion, nimero de
plazas) para no sobrecargar tu tiempo. Comunica estos limites para afadir claridad.
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. Error comun: No preparar guion para llamada o webinar, lo que genera improvisacion
excesiva y puede dejar dudas sin atender. Disefia un guién flexible pero estructurado.

« Tip: Después de un webinar, envia un resumen por email con enlace a la grabacion (si
la hay) e invitacion a la oferta, aprovechando quienes no asistieron o quieran revisitar
el contenido.

« Tip: Mantén registros de interacciones: quién asistié al webinar, quién reservo
llamada, quién abrid los correos de cierre; esto te permitira segmentar seguimientos y
mejorar tasas.

. Error comun: Olvidar agradecer la atencion y el tiempo del prospecto, incluso si
decide no comprar; una respuesta cordial mantiene una puerta abierta para futuras
oportunidades.

«  Tip: Mide el rendimiento de tu sistema de cierre: tasa de conversion tras webinar, tasa
de conversion tras llamada, efectividad de cada correo. Usa estos datos para ajustar
mensajes y procesos.

Integracion de voz y confianza en el sistema de ventas

«  Coherencia en el tono: En cada correo, llamada o webinar, mantén la voz definida:
empatico, profesional y motivador. Los prospectos deben sentir que les hablas con
autenticidad y respeto.

« Transparencia en la oferta y condiciones: Evita letra pequefa confusa; comunica
claramente precios, fechas, duracion, alcance de la oferta y politicas de devolucion.
Esto refuerza la confianza.

+  Atencidn personalizada dentro de lo posible: Aunque el sistema sea en gran parte
automatizado, agrega toques humanos: saludar por nombre, referirse a puntos
especificos que el prospecto menciond (si dispones de esa informacién), agradecer
su interés.

+  Seguimiento y soporte calido: Después de la compra o de la llamada de diagnostico,
envia un mensaje de agradecimiento personalizado y ofrece ayuda adicional. Esto
cimenta la percepcion de que “estan acompafnados” y reduce la ansiedad de compra.

« Validacion continua del proceso: Pide feedback sobre la experiencia de compra: si
encontraron dificultades, si la informacién fue clara, si la garantia les generd
confianza. Usa estos datos para mejorar el sistema y demostrar que te importan sus
necesidades.

. Responsabilidad y cumplimiento: Si ofreces una promesa (por ejemplo, webinar en
cierta fecha, llamada en cierto horario), cumple puntualmente. La consistencia genera
reputacion de confiabilidad.

Pagina 61 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

Resumen del Modulo 4 y siguientes pasos

1. Embudos de conversion: Disefiaste un embudo sencillo inicial y plan de métricas, con
visién de escalabilidad futura.

2. Contenido que vende: Elaboraste un plan de contenidos alineado a cada etapa del
embudo, con guiones, storytelling y calendarios de produccion.

3. Cierre empatico: Preparaste secuencias de cierre, manejo de objeciones, posibles
interacciones directas (llamadas/webinars), paquetes y garantias, todo con enfoque
en la experiencia positiva del prospecto.

4. Voz y confianza integradas: Aseguraste que cada pieza del sistema de ventas refleje
tu tono auténtico, transparencia y atencion genuina al cliente.

Ejercicio de cierre de modulo:

. En tu workbook, elabora el “Plan de Accion Modulo 4” con:

1.

(98]

>

10.

Diagrama detallado de tu embudo (etapas, herramientas, mensajes clave).

Lead magnet, secuencia de emails de nutricion y secuencia de cierre listas
para enviar, con fechas previstas.

Landing/pagina de venta revisada y optimizada segun feedback previo.

Plan de onboarding y seguimiento post-compra: emails de bienvenida,
encuestas de satisfaccion y estrategia de retencion o upsell.

Estrategia de contenido por etapa: calendario con temas, formatos vy
responsables.

Guiones o templates para webinars, llamadas de diagndstico u otras
interacciones en vivo o directas.

Tabla de objeciones y respuestas, y definicion de garantias y paquetes.
Meétricas clave definidas y formato de registro para seguimiento regular.
Reflexion sobre recursos necesarios y posibles bloqueos (tiempo,
herramientas, coordinacion con equipo o embajadora Alicia) y plan para
abordarlos.

Compromisos concretos: fechas de lanzamiento de la secuencia, prueba piloto
con grupo pequefo, revision de resultados y ajustes.

« Comparte este plan con colaboradores o en tu comunidad piloto para recibir
retroalimentacion y ajustar antes del lanzamiento oficial.

Preparacion para el Modulo 5:

Tras implementar y probar tu sistema de ventas, en el proximo médulo abordaremos “Lanza
y Escala tu Proyecto”, profundizando en la ejecucion de lanzamientos efectivos, la recogida
de feedback para mejora continua y la planificacion de escalabilidad en distintos frentes
(alianzas, automatizaciones avanzadas, diversificacion de oferta). Gracias al embudo vy
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sistema de ventas establecidos, estaras en posicion de lanzar con confianza y medir
resultados para crecer sosteniblemente.

Con esto, el Médulo 4 brinda un manual detallado para que el emprendedor construya un
sistema de ventas alineado con su voz, centrado en la experiencia del usuario y preparado
para medir y mejorar continuamente, sentando las bases para lanzamientos exitosos y
crecimiento.
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Modulo 5: Lanza y Escala tu Proyecto

Objetivo del médulo: Guiar al emprendedor en la planificacion y ejecucion de lanzamientos
efectivos de su oferta digital, asi como en el disefio de estrategias de escalabilidad y mejora
continua. Se profundiza en:

1. Coémo llevar a cabo un lanzamiento estructurado, desde la fase de preparacion hasta
el post-lanzamiento.

2. Recoger y aplicar feedback para iterar y optimizar la oferta y los procesos.

3. Planificar la escalabilidad del proyecto en distintos frentes (alianzas, automatizaciones
avanzadas, diversificacion de la oferta, modelos recurrentes), manteniendo la voz
auténtica y la conexion con la audiencia.

Al completar este modulo, el emprendedor tendrd un manual detallado para lanzar con
confianza, medir resultados, ajustar la propuesta y disefiar caminos de crecimiento
sostenible.

Introduccion al Modulo

El lanzamiento de una oferta digital es un hito clave: es el momento en que tu propuesta y tu
sistema de ventas se ponen a prueba con una audiencia mas amplia. Un buen lanzamiento
equilibra expectativas realistas, generacion de expectativa, claridad en el proceso vy
seguimiento cuidadoso. Pero no termina con la venta inicial: el post-lanzamiento y la
escalabilidad definen la sostenibilidad y crecimiento futuro. En este mdédulo abordamos:

«  Preparacioén: planificacién, comunicacién previa y construccion de expectativa.

+  Ejecucion: fases del lanzamiento, gestidon de comunicaciones, métricas de éxito.

. Post-lanzamiento y feedback: recogida de datos cualitativos y cuantitativos, analisis y
acciones de mejora.

« Escalabilidad: mecanismos para crecer en alcance y en ingresos sin comprometer tu
voz ni la experiencia de la audiencia.

Se mantiene el enfoque en la iteracion: cada lanzamiento es una oportunidad de aprendizaje
para afinar el modelo y expandir con mayor solidez.
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Leccion 13: Como hacer tu lanzamiento paso a

aso

Concepto clave

Un lanzamiento ordenado se compone de varias fases: preparacion previa (pre-lanzamiento),
lanzamiento en si (oferta activa), y cierre o transicion a seguimiento post-lanzamiento. Cada
fase incluye acciones de comunicacion, produccion de contenido, coordinacién de recursos
y gestion de la audiencia. Planificar con antelacion y documentar cada paso reduce el estrés
y aumenta las probabilidades de éxito.

Fases del lanzamiento

1. Preparacion previa:

o

Objetivos claros: Define metas cuantitativas y cualitativas (por ejemplo: nimero
de inscritos, ingresos, indicadores de engagement, testimonios recopilados).
Calendario de lanzamiento: Fechas clave para cada fase: generacién de
expectativa, apertura de inscripciones, recordatorios y cierre. Usa fechas
absolutas (p. €j., “Del 1 al 7 de julio: apertura de inscripciones”; “31 de julio:
cierre con Ultimo dia para inscribirse”).

Secuencia de comunicaciones: Plan de contenidos y mensajes especificos
para cada canal (email, redes, webinars, colaboraciones). Incluye teasers,
testimonios piloto, demostraciones breves de valor.

Recursos vy alianzas: Identifica aliados, afiliados o colaboradores que puedan
amplificar el lanzamiento (microinfluencers, socios estratégicos, testimonios de
estudiantes previos). Define incentivos claros para ellos (comisiones,
bonificaciones).

Preparativos técnicos: Verifica que todas las herramientas de captacion,
paginas de venta, sistemas de pago y plataforma de entrega estén probados y
listos. Realiza pruebas finales de links, emails automaticos y accesos.

Equipo y roles: Si trabajas con colaboradores o tu embajadora Alicia, define
responsabilidades: quién crea copy, quién disefia creatividades, quién gestiona
la comunidad, quién da soporte técnico, quién analiza métricas durante el
lanzamiento.

2. Generacion de expectativa (pre-lanzamiento):

o

Contenido teaser: Publicaciones o emails que despierten curiosidad sobre un
préximo recurso o solucién (“Muy pronto abriremos inscripciones a...”, “;Te
has preguntado como validar tu oferta en X dias? Pronto compartiré algo que
te ayudara”).
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o Webinar o evento gratuito de introduccién: Organizar un evento en vivo o
grabado donde se ofrezca valor practico relacionado con la oferta y se anuncie
la apertura préxima de inscripciones.

o Registro anticipado: Formulario para que la audiencia se apunte a la lista de
interesados y reciba notificaciones especiales (por ejemplo, bonus exclusivo,
descuento early bird).

o Comunicacion de beneficios de unirse temprano: Descuentos, acceso a
contenido adicional, sesiones extras o nombramiento como co-creadores.
Comunica plazos y condiciones con claridad.

3. Apertura de inscripciones (lanzamiento activo):

o Email de apertura: Email principal anunciando “Inscripciones abiertas” con
propuesta de valor clara, llamada a la accion directa y enlaces.

o Promociéon multicanal: Publicaciones en redes, stories con testimonios o
ejemplos, colaboraciones con aliados, anuncios pagados si corres. Cada
mensaje remite a la pagina de venta o formulario de inscripcion.

o Webinar en vivo o sesién Q&A: Durante la ventana de lanzamiento, programa
uno o varios espacios para resolver dudas en vivo, reforzar valor y urgencia
(por ej., recordando fecha de cierre préxima).

o Recordatorios y seguimiento: Secuencia de emails recordando la oferta,
destacando beneficios, manejando objeciones comunes y mostrando
testimonios o casos piloto. Incluye llamadas a la accién respetuosas.

o Monitoreo en tiempo real: Observa métricas clave dia a dia: tasas de apertura/
clic en emails, visitas a la landing, inscripciones por canal, preguntas recibidas.
Esto permite ajustar textos, creatividades o reforzar mensajes en canales con
menor respuesta.

4. Cierre de inscripciones:

o Ultima llamada: Comunicacioén clara de que la ventana se cierra en X fecha/
hora. Resalta testimonios recientes o logros de los primeros inscritos para
animar a los indecisos.

o Desactivacion de formularios: Después de la fecha limite, cierra el link de
inscripcion o actualiza la pagina para comunicar préximos pasos (por ejemplo,
“Gracias por tu interés. Pronto abriremos una nueva convocatoria”).

o Comunicaciéon post-cierre: Envia un email de agradecimiento a todos los que
mostraron interés (incluso si no compraron), ofreciendo un recurso gratuito o
invitdndolos a seguir en la comunidad para proximas oportunidades. Esto
mantiene la relacién abierta para futuros lanzamientos.

5. Onboarding inicial de los nuevos clientes:
o Email de bienvenida y acceso: Inmediatamente después de la compra, envia

instrucciones claras sobre como acceder al contenido, expectativas de
tiempos de inicio, enlaces a la comunidad o sesiones programadas.
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o Sesion de bienvenida en vivo o grabada: Orienta a los alumnos sobre como
navegar el curso o recurso, qué pasos seguir primero y como aprovechar al
maximo la experiencia.

o Seguimiento cercano: Durante las primeras semanas, envia recordatorios de
progreso, ofrece sesiones de preguntas y refuerza la percepcién de apoyo.

6. Monitoreo y métricas de éxito del lanzamiento:

o KPIs cuantitativos: NUmero de inscritos, porcentaje de conversion de leads a
clientes, ingresos totales, origen de trafico o de inscripciones (canal que mas
aportd), tasa de apertura/clic en emails de lanzamiento, asistencia a webinars.

o KPIs cualitativos: Feedback inicial de usuarios sobre la experiencia de compra
y onboarding, impresiones sobre claridad de la oferta, nivel de entusiasmo.

o Evaluacion de desempefio contra objetivos: Compara resultados con metas
definidas en la fase de preparacion.

7. Plan de comunicacién post-lanzamiento:

o Encuesta de satisfaccion temprana: Solicita a los primeros clientes su
impresion sobre el contenido, facilidades, dolores de cabeza técnicos o de
comprension.

o Comunicacién de proximos pasos y road map: Informa a los clientes sobre
mejoras planeadas, fechas de sesiones en vivo, préximos modulos o fases del
proyecto.

o Ofertas de continuidad: Si hay una préxima etapa (mentoria, curso avanzado,
membresia), comienza a presentar la idea basado en el interés y compromiso
demostrados.

Reflexion

1. ¢Cudles son tus objetivos especificos para este lanzamiento? Define métricas
cuantitativas (nUmero de inscripciones, ingresos) y cualitativas (feedback minimo
esperado, numero de testimonios).

2. ¢Qué capacidad de recursos (tiempo, equipo, presupuesto) tienes para preparar y
ejecutar cada fase? ;Ddénde necesitas apoyos o colaboraciones?

3. ¢Qué incentivos crees que valorara tu audiencia para unirse temprano o participar
activamente (bonos, descuentos, reconocimiento)?

4. ¢Qué riesgos o bloqueos podrias prever (problemas técnicos, tiempo insuficiente,
baja respuesta) y como planearas contingencias?

5. ¢Cbémo mantendras la voz auténtica y la transparencia en todas las comunicaciones,
evitando generar expectativas irreales?

Ejercicio practico
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1. Plan de lanzamiento en calendario:

o Define fechas absolutas para: inicio de fase de expectativa, webinar/evento
pre-lanzamiento, apertura de inscripciones, recordatorios intermedios, cierre,
onboarding. Guarda estas fechas en tu workbook o herramienta de gestion de
proyectos.

2. Guidn de comunicaciones:

o Elabora borradores de emails y publicaciones para cada fase: teaser, anuncio
de webinar, apertura de inscripciones, recordatorios, ultima llamada, post-
cierre. En cada mensaje, indica claramente la fecha/hora limite y el beneficio
central.

3. Lista de aliados y colaboraciones:

o |dentifica al menos 3-5 potenciales colaboradores (microinfluencers,
exalumnos, socios de contenido) dispuestos a difundir tu lanzamiento. Define
con ellos la propuesta de colaboracion (por ejemplo, intercambio de valor,
comisiones, mencién mutua). Prepara mensajes o materiales que puedan usar.

4. Pruebas técnicas:

o Simula el flujo de inscripciéon: prueba como usuario final, asegurate de recibir
emails correctos, validacién de pagos y acceso al curso. Corrige posibles
fallos.

o Comprueba la escalabilidad del sistema: si esperas un pico de trafico (por
ejemplo, durante la apertura), verifica que la plataforma de hosting o pagina
resista el volumen (al menos en la medida posible).

5. Preparacion de eventos en vivo (si aplica):

o Si hay webinars o sesiones en vivo: define plataforma, guién, materiales de
apoyo (slides), pruebas de audio/video, recordatorios automaticos y plan de
moderacion (quién responde preguntas en chat, quién da respaldo técnico).

6. Ejecucion de la fase de expectativa:

o Publica los teasers y promueve el webinar o registro anticipado. Mide
respuestas: numero de inscritos al webinar, interacciones en redes. Ajusta
mensajes si la respuesta es menor a la esperada.

7. Apertura de inscripciones y seguimiento:

o Envia el email de apertura y lanza campafias en canales seleccionados.
Observa la reaccion inicial: si el ritmo de inscripciones es bajo, analiza si el
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10.

mensaje necesita ajuste o si hace falta reforzar con testimonios o clarificar
beneficios. Realiza ajustes rapidos y comunica con transparencia (“Estamos
revisando vuestra retroalimentacién y ajustando detalles” cuando sea
adecuado).

Cierre y post-lanzamiento:

o Envia Ultima llamada con urgencia realista. Luego, cierra el formulario y
comunica agradecimiento incluso a quienes no compraron, ofreciendo un
recurso gratuito o invitandolos a la comunidad para futuras oportunidades.

o Inicia el onboarding de quienes compraron: envia emails de bienvenida y
materiales de acceso.

Recopilacion de métricas y feedback:

o Registra en tu hoja de métricas: datos cuantitativos del lanzamiento.

o Envia encuesta de satisfacciéon temprana (breve, 3-5 preguntas) a los nuevos
clientes, enfocada en la claridad de la oferta, facilidad de acceso y
expectativas cumplidas o no.

o Organiza brevemente una sesion de grupo o entrevista con algunos
participantes para profundizar en percepciones.

Analisis y conclusiones preliminares:
Compara resultados con obijetivos: identifica brechas y éxitos.

Anota aprendizajes clave: qué funcioné bien (mensajes, canales, incentivos) y qué no
(mensajes confusos, problemas técnicos, falta de urgencia).

Plantilla / Recurso

Calendario de lanzamiento: Tabla o diagrama con fechas de cada fase, responsables
y canales involucrados.

Guién de comunicaciones: Documentos con borradores de emails/posts para cada
fase, incluyendo asunto/titulo y contenido estructurado (introduccién, valor, CTA, nota
de urgencia o incentivo).

Checklist técnico pre-lanzamiento: Verificacidon de formularios, emails automaticos,
paginas de venta, pasarelas de pago, acceso al curso, pruebas de plataforma.

Lista de colaboraciones: Tabla con nombre del colaborador, canal o audiencia,
propuesta de colaboracion, estado de confirmacion y materiales compartidos.
Formato de encuesta de satisfaccidn: Plantilla breve (preguntas sobre expectativas,
claridad de proceso, satisfaccion general y sugerencias).

Hoja de métricas de lanzamiento: Espacio para registrar dia a dia o etapa a etapa los
indicadores: visitas a landing, leads generados, tasa de conversidn, ingresos,
asistencia a webinar, apertura/clic en emails.

Pagina 69 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

«  Documento de lecciones aprendidas: Seccion en el workbook donde anotar insights
cualitativos y cuantitativos, y proponer acciones de mejora para el proximo
lanzamiento o iteracion de la oferta.

Tips y errores comunes

«  Tip: Define fechas absolutas con antelacidon y compartelas claramente: evita confundir
con “muy pronto” sin indicar plazos concretos. La claridad refuerza la confianza y
motiva la accion.

. Error comun: Subestimar el tiempo de preparacién: muchas tareas (copy, disefio,
coordinacién de aliados, pruebas técnicas) requieren dias o semanas. Planifica con
holgura.

«  Tip: Comunica de forma transparente sobre la razén de incentivos o limitaciones de
plazas: por ejemplo, “limitamos plazas para asegurar calidad de atencién” es mas
creible que “sélo hoy”.

. Error comun: Lanzar sin prever contingencias técnicas: si el formulario falla o el email
de confirmacién no llega, los potenciales clientes se frustran y abandonan. Realiza
pruebas completas.

«  Tip: Monitorea métricas en tiempo real (o con la mayor frecuencia posible) y mantén
flexibilidad para ajustar mensajes o acciones durante la ventana de lanzamiento.

«  Tip: Involucra a tu comunidad en el pre-lanzamiento: pide su opinion sobre los teasers
o la propuesta, generando sentido de pertenencia.

. Error comun: Focalizarse soélo en ventas y olvidar construir relacién con quienes no
compraron: enviales un recurso valioso o invitalos a seguir en la comunidad; esto
nutre la base para futuros lanzamientos.

«  Tip: Durante el onboarding, dedica especial atencién a la experiencia de los primeros
usuarios: su satisfaccion inicial influye en testimonios y recomendaciones.

. Error comun: Retrasar demasiado el feedback post-lanzamiento: cuanto antes recojas
percepciones, mas rapido puedes iterar y mejorar para la siguiente ronda.

- Tip: Documenta cada cambio que realices en el lanzamiento (ajustes en copy, fechas,
estructura), para construir un repositorio de aprendizajes que sirva en iteraciones
posteriores.

« Tip: No pienses que un lanzamiento “fallido” es un fracaso absoluto: extrae
aprendizajes, ajusta la oferta o el mensaje y planea una nueva version mas sdlida.
Cada iteracién acerca a la propuesta ideal para tu audiencia.
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Leccion 14: Feedback y mejora continua

Concepto clave

El feedback es el motor de la evolucion de tu oferta y tus procesos. Toda interaccién con la
audiencia (tanto clientes como quienes no compraron) genera datos sobre percepciones,
puntos de friccion y oportunidades de crecimiento. Un sistema de mejora continua implica:
recoger datos cualitativos y cuantitativos de forma estructurada, analizarlos, priorizar
cambios y ejecutar iteraciones. Este ciclo refuerza la relevancia de tu proyecto y la confianza
de tu comunidad al ver que sus necesidades se atienden.

Componentes del sistema de feedback

1. Recogida sistematica de feedback:

o

Encuestas estructuradas: breves, enfocadas en aspectos clave (claridad de
contenido, utilidad, experiencia técnica, precio).

Entrevistas o conversaciones directas: profundizar en percepciones,
motivaciones y objeciones no explicitas.

Andlisis de métricas de uso: tiempo de permanencia en lecciones, tasas de
finalizacién, interaccién en comunidad, datos de apertura de emails post-
lanzamiento.

Observacidn en canales: comentarios en redes, preguntas recurrentes,
interacciones en grupo de soporte.

2. Andlisis y priorizacion de hallazgos:

o

Organizar feedback en categorias: contenido (temas faltantes o confusos),
experiencia de usuario (problemas técnicos, navegacion), precio/percepcion de
valor, soporte/comunidad, comunicaciones.

Evaluar impacto y esfuerzo de cada posible mejora: seleccionar cambios de
alta prioridad (alto impacto con bajo esfuerzo) y planificar mejoras mayores a
mediano plazo.

3. Ejecucion de iteraciones:

o

Ajustes rapidos: corregir errores técnicos, mejorar redaccién de modulos
confusos, ajustar secuencias de email con base en tasas de apertura.

Mejoras mayores: afadir médulos o profundizar en temas solicitados, redisefiar
partes de la plataforma, cambiar estructura de precios o paquetes.

Validar cambios con un grupo reducido antes de implementarlos a toda la
audiencia, cuando sean significativos.
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4. Comunicacion de mejoras a la comunidad:

o Informar a los clientes que ciertas sugerencias se han incorporado (“Gracias a
tu feedback, hemos anadido X contenido”): refuerza la percepcién de escucha
activa.

o Comunicar publicamente (en newsletter o redes) aprendizajes generales y
proximas mejoras, demostrando transparencia y evolucion constante.

5. Documentacion de iteraciones:

° Mantener un registro de versiones del curso/oferta, con notas sobre cambios,
fechas y resultados posteriores (por ejemplo, mejora en tasa de finalizacién,
aumento en satisfaccion).

o Crear un repositorio de insights de usuarios, Util para desarrollo de nuevas
ofertas o extensiones.

Ejemplo ilustrativo

Tras el primer lanzamiento de un mini-curso, detectas que varios usuarios comentan en la
encuesta que falta practica guiada en el médulo 2. Ademas, las métricas muestran baja tasa
de finalizacion en la leccidn 3 por confusidon en algunos conceptos. En analisis, determinas
que anadir una plantilla paso a paso y un video adicional aclaratorio resolveria ambos
puntos (impacto alto, esfuerzo medio). Planificas esa mejora en la version 1.1, solicitando a
un pequeno grupo de usuarios piloto validar la claridad del material antes de liberarlo a
todos. Comunicas a la comunidad: “Hemos integrado una seccion practica extra para
reforzar X, gracias a su retroalimentacién. Disponible desde hoy en tu curso”. Esto aumenta
la satisfaccion y genera testimonios mas solidos.

Reflexion

1. ¢Qué mecanismos de feedback has usado hasta ahora (encuestas, entrevistas,
métricas)? ¢ Como puedes formalizar y sistematizar este proceso?

2. ¢Qué indicadores cualitativos y cuantitativos consideras mas relevantes para tu oferta
y tus objetivos de mejora?

3. ¢Cdmo equilibraras la incorporacion de feedback con la coherencia de tu propuesta y
la viabilidad de realizar cambios?

4.  ;Cbmo comunicaras a tu comunidad que sus sugerencias se valoran y se traducen
en mejoras reales?

Ejercicio practico

1. Disefo de encuesta post-lanzamiento:

Pagina 72 de 102



Monetiza OnLine =OUGCO0!

o Crea una encuesta breve (5-7 preguntas) que cubra: claridad de la oferta,
utilidad percibida de cada mdédulo o componente, experiencia técnica de
acceso, satisfaccion con comunicaciones, sugerencias de mejora. Incluye
preguntas de respuesta abierta y escalas de valoracion (por ejemplo, 1-5).

o Distriblyela a los participantes del lanzamiento con un mensaje agradeciendo
su colaboraciéon y ofreciendo un pequefio incentivo (por ejemplo, acceso
anticipado a la mejora, descuento en proxima oferta).

2. Plan de entrevistas cualitativas:

o Selecciona un subgrupo de clientes dispuestos a conversar en profundidad
(por ejemplo, 5-10 personas). Prepara guia de preguntas que indague en
motivaciones iniciales, dificultades encontradas, resultados obtenidos vy
expectativas futuras. Agenda entrevistas breves (20-30 minutos).

3. Recopilacién de métricas de uso:

o Revisa la plataforma o herramientas para extraer datos: porcentaje de avance
en lecciones, tiempo de permanencia, nimero de interacciones en foros o
comunidad, apertura/clic en emails de seguimiento. Documenta en tu hoja de
trabajo.

4. Andlisis de feedback y priorizacion:

o En un documento o tabla, clasifica los hallazgos en categorias (contenido, UX,
soporte, comunicaciones, precio). Para cada hallazgo, evalia impacto (alto/
medio/bajo) y esfuerzo de implementacién (bajo/medio/alto).

o Selecciona al menos 2-3 mejoras de “alto impacto / bajo-medio esfuerzo” para
implementar inmediatamente y planifica mejoras mayores a mediano plazo.

5. lteracion y validacion:

o Desarrolla el material o ajuste planeado (nuevo video, plantilla adicional,
redaccion mejorada). Antes de publicarlo a todos, comparte con un grupo
piloto para confirmar que resuelve el problema. Recoge su feedback rapido.

o Ajusta segun sea necesario y actualiza la version oficial de la oferta.

6. Comunicacion de mejoras:

o Redacta un email o publicacion en comunidad anunciando las mejoras:
agradece el feedback e invita a usar los nuevos recursos. Destaca el valor que
aporta.

o Observa la reaccidn: nuevos comentarios, gratitud, testimonios revisados.

7. Documentacién de versiones:
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o En tu workbook o repositorio, registra la version anterior, la fecha de
lanzamiento de la mejora y detalles de los cambios. Ahade notas sobre
métricas posteriores (por ejemplo, aumento en tasa de finalizacién, mejores
calificaciones en satisfaccion).

8. Plan para proximas rondas de feedback:

o Establece un calendario o ciclo regular (por ejemplo, cada trimestre o tras un
numero determinado de inscritos) para repetir este proceso de feedback y
mejora continua.

Plantilla / Recurso

. Encuesta post-lanzamiento: Formato con preguntas sugeridas y espacio para
adaptarlas a tu oferta.

«  Guia de entrevista cualitativa: Lista de preguntas abiertas y recomendaciones de tono
para la conversacion.

+ Tabla de anadlisis de feedback: Columnas: hallazgo, categoria, impacto, esfuerzo,
prioridad, responsable, fecha de implementacion.

. Registro de versiones de la oferta: Documento donde anotar versién, fecha, cambios
implementados y métricas de seguimiento.

. Email de comunicacién de mejoras: Plantilla que agradece feedback y presenta
novedades de forma clara y motivadora.

«  Checklist de iteracion: Pasos desde la recogida de feedback hasta la publicacion de
mejoras y su validacion posterior.

Tips y errores comunes

« Tip: Incentiva la participacidon en encuestas ofreciendo valor (acceso anticipado a
mejoras, descuentos o reconocimiento). Esto aumenta la tasa de respuesta y calidad
del feedback.

«  Error comun: Ignorar feedback minoritario sin evaluar su posible relevancia; a veces
un problema sefialado por pocos usuarios indica un fallo que podria escalar. Equilibra
frecuencia con gravedad.

« Tip: En entrevistas, practica la escucha activa: deja que el usuario hable sobre su
experiencia antes de sugerir tu interpretacion. Esto revela insights profundos.

. Error comun: Implementar cambios grandes sin validar con grupo piloto; arriesgas
invertir tiempo en algo que no resuelve realmente el problema.

«  Tip: Documenta todo: sin registro, es dificil evaluar si la mejora tuvo efecto. Registra
métricas antes y después de cada iteracion.

« Tip: Comunica con humildad: reconoce lo que faltaba y muestra entusiasmo por
mejorar. Esto refuerza la confianza y la percepcion de cercania.

. Error comun: No cerrar el ciclo de feedback comunicando las mejoras: el usuario que
dio una sugerencia quiere saber si fue tomada en cuenta. Si no recibe respuesta,
puede sentir que su voz no importa.
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« Tip: Asegura que los ajustes no contradigan el ndcleo de tu propuesta de valor; si el
feedback pide cambiar algo central, evalla si conviene revisar el posicionamiento o si
ese segmento de audiencia no es el ideal.

«  Tip: Establece métricas claras para evaluar el impacto de cada mejora (p. €j., aumento
en satisfaccion, crecimiento en retencidén, mayor tasa de finalizacién).
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Leccion 15: Planificacion de escalabilidad v
crecimiento sostenible

Concepto clave

Escalar implica aumentar el alcance, los ingresos o el impacto sin que el esfuerzo crezca
linealmente con tu tiempo. Para un proyecto digital, hay varias vias de escalabilidad:
diversificar la oferta, crear modelos recurrentes, establecer alianzas o colaboraciones,
automatizar procesos y optimizar la adquisiciéon de usuarios. Al planear la escalabilidad, se
busca mantener la calidad de la experiencia, la coherencia de la voz y la confianza
construida con la audiencia.

Vias de escalabilidad

1. Modelos de ingresos recurrentes:

o Membresias o suscripciones: comunidad con contenido exclusivo, sesiones
periddicas, recursos actualizados. Proporciona ingreso predecible y retencion
de usuarios.

o Planes de pago recurrente para soporte o mentoria: acceso continuo a
consultorias grupales, sesiones de coaching, revisiones periédicas.

2. Diversificacion de la oferta:

o Niveles o versiones avanzadas: tras un curso basico, ofrecer niveles
intermedios o avanzados que profundicen en temas especificos.

° Productos complementarios: plantillas, herramientas, licencias de uso,
certificados personalizados, workshops especializados.

o Contenido licenciado o corporativo: vender tu curso o metodologia a empresas
o partners que deseen formaciones para su equipo.

3. Alianzas y colaboraciones:

o Programa de afiliados: incentivando a terceros a promover tu oferta a cambio
de comisiones.

o Co-creaciones con expertos: lanzar cursos o eventos conjuntos para ampliar la
audiencia y enriquecer la propuesta.

o Convenios con organizaciones o comunidades: acuerdos para difundir tu
oferta, brindar formacion a sus miembros o clientes.

4. Automatizacion y sofisticacion de embudos:
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o Segmentacion avanzada: personalizar comunicaciones seguin comportamiento
o perfil, mejorando la conversion.

o Webinars evergreen: seminarios automatizados que simulan experiencia en
vivo, permitiendo generar leads y ventas de forma continua.

o Secuencias avanzadas de email marketing: nutriendo diferentes segmentos y
ofertas de forma orquestada.

o Integraciones con CRM y herramientas de analitica: automatizar asignacion de
leads, scoring y seguimiento para optimizar recursos de venta o soporte.

5. Optimizacién de adquisicién de usuarios:

o Publicidad pagada con retorno medible: si el proyecto ya demuestra
conversién organica, invertir en ads que repliquen embudo exitoso.

o SEO y contenido organico evergreen: mejorar posicionamiento de contenidos
clave para atraer trafico continuo.

o Eventos y conferencias virtuales/presenciales: exponer la propuesta a nuevas
audiencias, generar credibilidad y leads.

6. Escalado de infraestructura y equipo:

o Delegar o contratar: externalizar tareas de soporte, produccién de contenidos,
gestiéon de comunidad o aspectos técnicos para liberar tu tiempo estratégico.

o Mejorar la plataforma: migrar a herramientas mas robustas si la audiencia
crece, garantizando experiencia estable.

o Procesos estandarizados: documentar workflows y manuales de operacion
para que el equipo o colaboradores puedan replicar estandares de calidad.

Equilibrio con la voz y la experiencia de usuario
Escalar no significa descuidar la cercania y autenticidad. Al crecer:

. Mantén canales de retroalimentacion abiertos y responde de forma personal cuando
sea posible (por ejemplo, mensajes personalizados en comunidad).

. Conserva la claridad en la comunicacion, evitando mensajes masivos impersonales
que contradigan la voz empatica.

+ Ajusta la oferta recurrente o avanzada sin perder el nlucleo de tu propuesta de valor;
cada nueva capa debe reflejar el propdsito y la promesa original.

Reflexion

1. ¢Qué vias de escalabilidad se ajustan mejor a tu modelo actual y a las expectativas
de tu audiencia?

2. ¢Qué indicadores mostrarian que es momento de avanzar hacia un modelo
recurrente, colaboracion o inversion en publicidad?
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¢, Como planificarias la delegacion o el equipo necesario para manejar mayor volumen
sin perder la calidad ni tu voz?

¢, Qué procesos debes documentar ahora para facilitar futuras expansiones?

¢, Como equilibraras inversion (tiempo y dinero) en escalabilidad con la necesidad de
mantener margenes saludables y calidad de servicio?

Ejercicio practico

1.

Mapa de oportunidades de escalabilidad:

elabora una lista de posibles vias: membresia, afiliados, versiones avanzadas,
colaboraciones, automatizaciones, publicidad, etc. Para cada via, anota:
requisitos, recursos necesarios, posibles beneficios y riesgos.

Prioriza las vias segun: alineacién con tu audiencia, viabilidad actual, potencial
de ingresos y esfuerzo requerido.

2. Disefio de modelo recurrente o membresia (si aplica):

3.

Define propuesta de valor para la membresia: tipo de contenido exclusivo,
frecuencia de sesiones en vivo, recursos adicionales, comunidad cerrada.
Establece precio y beneficios claros para el miembro; planifica una fase piloto
de la membresia con un grupo reducido.

Planifica comunicaciones recurrentes para retener miembros: calendario de
contenidos, eventos especiales, encuestas de satisfaccion.

Plan de afiliados o colaboraciones estratégicas:

Disefia programa de afiliados: comision, materiales de promocion (banners,
copy, links), proceso de seguimiento de referidos y pagos de comisiones.
Identifica potenciales colaboradores: crea propuesta de valor para cooperar
(p.€j., share de leads, co-creacion de talleres). Prepara un guién o plantilla de
acercamiento.

4. Automatizaciones avanzadas:

Revisa tu embudo actual: identifica puntos donde la segmentacién o
automatizacion adicional mejoraria conversién o ahorro de tiempo (p. €j.,
etiquetar a quienes abrieron ciertos emails para enviarles ofertas especificas).
Disefia flujo de automatizacion: diagrama que muestre triggers (apertura de
email, descarga, clic en enlace) y las acciones resultantes (enviar email
especifico, afladir a segmento, invitar a webinar).

Evalla herramientas necesarias y plan de implementacion, considerando
costes y limites actuales.
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5.

Estrategia de adquisicion escalada:

Si tu embudo organico demuestra buena conversion, calcula presupuesto de
ads: CPC o CPA estimado, volumen de leads necesario para objetivos de
ingreso. Prepara campanas piloto pequenas para validar retorno.

Planifica contenido evergreen y SEO: identifica palabras clave relacionadas con
la propuesta y crea o actualiza contenidos que atraigan trafico organico de
calidad a tu embudo.

Explora oportunidades de eventos o webinars conjuntos con otros expertos
para ampliar audiencia. Define cronograma y responsabilidades.

6. Documentacion y equipo:

7.

Identifica tareas que podrias delegar (soporte, disefio de creatividades, edicion
de videos, gestiéon de comunidad) y define criterios para seleccionar
colaboradores o contratar.

Crea manuales o guias de procesos clave (onboarding de nuevos clientes,
gestibn de pagos, configuracion de automatizaciones, publicacion de
contenidos) con pasos detallados.

Planifica reuniones periddicas de revisidon con el equipo o colaboradores para
evaluar métricas y planear ajustes.

Evaluacion financiera y de recursos:

Proyecta escenarios de crecimiento: por ejemplo, nimero de miembros de la
membresia a 3, 6 y 12 meses, ingresos recurrentes estimados, costos
asociados (plataformas, comisiones de afiliados, remuneracién de
colaboradores).

Asegura margenes adecuados: revisa precios y costos directos/indirectos para
evitar desequilibrios al escalar.

Define alertas o métricas que indiquen cuando llega el momento de invertir
mas en escalabilidad o de pausar y revisar la estrategia.

Plantilla / Recurso

Matriz de vias de escalabilidad: Tabla con columnas: via (membresia, afiliados, etc.),
requisitos, beneficios potenciales, esfuerzo, riesgos, prioridad.

Formato de propuesta de membresia: Estructura de secciones: descripcion de
beneficios, contenido y frecuencia, precio, condiciones de membresia, onboarding del
miembro, plan de retencion.

Programa de afiliados: Documento con términos, comisiones, materiales de
promocion y proceso de seguimiento.

Diagrama de automatizacion: Plantilla visual para mapear triggers y acciones en el
embudo avanzado.
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. Plan de campafa de ads piloto: Hoja de célculo donde anotar presupuesto,
expectativas de CPA, resultados de prueba y ajustes.

«  Guias de procesos para delegacion: Documentos paso a paso para tareas especificas
(publicacion de contenido, atencion a soporte, configuracion técnica).

. Proyeccién financiera de escalabilidad: Hoja con escenarios de crecimiento, ingresos
estimados y costos asociados, para analizar rentabilidad futura.

. Checklist de documentacion de procesos: Verifica que cada flujo clave esté
documentado y accesible para colaboradores.

Tips y errores comunes

« Tip: Prioriza escalabilidad gradual: lanza primero pilotos pequefios (por ejemplo,
membresia con pocas plazas) antes de una gran apertura; esto permite ajustar la
propuesta sin comprometerte a gran escala de inicio.

. Error comun: Querer escalar demasiado rapido sin procesos sdlidos: riesgo de
pérdida de calidad en la experiencia del usuario y de la voz de la marca.

« Tip: Mantén la cercania en la medida de lo posible: por ejemplo, en membresias,
incluye espacios regulares de interaccion en vivo o comunicaciones personalizadas
aun cuando el grupo crezca.

« Tip: Al disefar un programa de afiliados, facilita materiales listos para usar y
comunicacion clara de como funciona el seguimiento de referidos y pagos de
comisiones. Esto motiva la participacion.

. Error comun: Automatizar sin segmentar: enviar mensajes masivos idénticos a toda la
lista puede reducir la efectividad. Segmenta segun comportamiento o intereses.

« Tip: En campafas pagadas, arranca con presupuesto bajo y prueba creativos y
segmentos antes de escalar inversién. Mide el retorno de inversién con rigor.

« Tip: Documenta todo proceso desde el inicio; lo que haces manualmente en etapa
temprana debe convertirse en procedimientos claros para delegar cuando crezcas.

. Error comun: No revisar regularmente métricas financieras: invertir en escalabilidad
sin saber margenes puede llevar a desequilibrios.

« Tip: Explora colaboraciones estratégicas alineadas con tu voz y propdsito: alianzas
forzadas pueden danar la percepcién de autenticidad.

« Tip: Ajusta precios o paquetes con base en datos de uso y feedback: a veces
conviene lanzar una version econémica para captar mas usuarios antes de ofrecer
upsells avanzados.

. Error comun: Descuidar la comunidad existente al enfocarse en captar nuevos
usuarios: fidelizar es tan importante como adquirir. Planifica comunicaciones y ofertas
especiales para los miembros actuales.

« Tip: Evalla periddicamente si tu oferta central sigue siendo relevante; el mercado
evoluciona y nuevas necesidades pueden surgir, requiriendo actualizar o pivotar
partes de la propuesta.

« Tip: Mantén un balance entre innovacién (ofertas nuevas, tecnologias) y consistencia
en tu voz y calidad: las mejoras deben reforzar la confianza, no generar confusion.
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Integracion de voz y confianza en el escalado y lanzamientos
+  Transparencia en cada fase: Comunica a tu comunidad el “porqué” de cada paso: por
ejemplo, por qué se abren plazas limitadas, por qué surge una membresia o por qué
seleccionar ciertos colaboradores. Esto refuerza la confianza y evita sospechas de
tacticas oportunistas.

. Empatia en comunicaciones masivas: Aunque al escalar envies mensajes a
audiencias mas amplias, cuida el lenguaje y la personalizacién ligera (uso de nombre,
referencias a comportamientos previos cuando sea posible) para que la audiencia no
perciba mensajes frios o impersonales.

. Respeto por el ritmo del usuario: Ofrece recordatorios y oportunidades, pero permite
a quien no esté listo mantenerse en lista de espera o recibir material gratuito. Mantén
puentes abiertos en lugar de presionar agresivamente.

«  Cumplimiento de promesas: Si anuncias mejoras en base a feedback o beneficios de
membresia, asegurate de entregar segun lo prometido. La reputacidn en proyectos
educativos depende de la confiabilidad en lo acordado.

«  Co-creacién continua: Invita periédicamente a los usuarios fieles a participar en el
desarrollo de nuevas versiones, contenidos o colaboraciones. Esto mantiene el
sentido de comunidad y compromiso.

. Evolucion comunicada: Cuando implementes iteraciones o escalas, explica los
cambios y su propédsito, destacando como benefician directamente a la audiencia.
Asi, el crecimiento se percibe como beneficio compartido.
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Resumen del Moédulo 5 v cierre del curso

Lanzamiento estructurado: Comprendiste las fases (preparacion, expectativa,
apertura, cierre, onboarding), planificaste comunicaciones, aliados y aspectos
técnicos, y ejecutaste pruebas para asegurar un despliegue fluido.

Recogida de feedback y mejora continua: Disefiaste mecanismos de encuesta y
entrevistas, analizaste hallazgos, implementaste iteraciones y comunicaste mejoras,
cerrando el ciclo de aprendizaje.

Escalabilidad consciente: Exploraste y priorizaste vias de crecimiento (membresias,
afiliados, automatizaciones, diversificacion, publicidad), planificaste recursos y
documentaste procesos para delegar y sostener la calidad.

Voz y confianza integradas: Mantuvist e transparencia y empatia en lanzamientos,
feedback y escalado, asegurando que cada paso refuerce la relacion con la audiencia
y la reputacién de tu marca.

Ejercicio de cierre de médulo / Plan de Accion Médulo 5

elabora un plan integral que reuna:

1.

2.

Plan de lanzamiento detallado: Calendario de fechas, guiones de comunicaciones,
roles, canales y métricas objetivo.

Registro de resultados del lanzamiento: Hoja con métricas cuantitativas y cualitativas,
analisis comparativo con objetivos y lecciones aprendidas.

Plan de feedback e iteracion: Encuestas disefiadas, cronograma de entrevistas y tabla
de analisis/priorizacién de mejoras con responsables y fechas de implementacion.
Hoja de versiones de la oferta: Registro de la version inicial y de cada iteracion, con
descripcion de cambios y métricas posteriores.

Mapa de escalabilidad: Lista priorizada de vias (membresia, afiliados,
automatizaciones, diversificacién, adquisicion pagada), con plan de acciones,
recursos necesarios, cronograma y proyecciones financieras basicas.

Documentacion de procesos: Carpeta o seccidn donde relnas manuales de tareas
clave, flujos de automatizacion, guias de delegacién y protocolos de comunicacion
con la audiencia.

Compromisos de seguimiento: Fechas o ciclos regulares para revisar métricas,
recoger nuevo feedback y planear la siguiente fase de iteracion o expansion.

Reflexidn final: Anota aprendizajes mas valiosos de todo el curso, percepciones sobre
tu crecimiento como emprendedor y vision de largo plazo para tu proyecto digital.

Comparte este plan con colaboradores, mentores o tu comunidad piloto para validar su
viabilidad y enriquecerlo con perspectivas externas. A partir de aqui, tu proyecto esta
preparado para evolucionar de manera sostenida, aprendiendo de cada lanzamiento y
manteniendo siempre la conexién emocional y la autoridad que construyes con tu audiencia.
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GUIA DE USO PARA
RECURSOS INCLUIDOS
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Plantillas para el Modulo 1 en un archivo Excel

con todas las hojas para que las descargues y

completes a tu ritmo:

Descarga las plantillas del Médulo 1 (Excel)

Las plantillas incluidas son:

1.

Ficha “Monetizar con propésito”
Columnas:

Propésito personal/profesional

Transformacion esperada en la audiencia

Creencias actuales sobre monetizaciéon

Reformulacion positiva o realista

Medidas de validacién (encuestas, entrevistas, analisis)

Inventario de Valor y Problemas
Columnas:

Habilidad/Conocimiento

Contexto aplicado (proyecto, cliente, caso de estudio)
Resultado o transformacion obtenida

Problema que resuelve (observado en audiencia)
Interés estimado (1-5)

Formato posible (curso, ebook, mentoria, plantilla, etc.)

Mapa de Empatia
Cuadrantes:

o

[e]

o

o]

Piensa/Siente
Ve

Dice/Hace
Dolor/Ganancia

Formato “Propuesta de Valor”
Columnas:

o

[e]

Perfil de cliente
Problema o deseo
Solucion/practica ofrecida
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S.

o Beneficio o transformacion tangible

Guia de Entrevistas/Preguntas Modelo
Tipos de preguntas y ejemplos para indagar necesidades, experiencias previas,
disposicidon a pagar y expectativas.

Como utilizarlas

Abre el archivo Excel y encontraras cada plantilla en su propia hoja. Llena cada
columna con la informacion de tu proyecto o tu caso particular.

Ficha Monetizar con Propésito: Comienza por reflexionar y anotar tu propdsito y las
creencias sobre monetizacion que identificaste. Luego completa la reformulacion y
plan de validacion.

Inventario de Valor y Problemas: Lista tus habilidades y casos pasados, vinculalo con
problemas detectados en tu audiencia y estima interés. Esto te ayudara a priorizar.
Mapa de Empatia: Completa cada cuadrante con la informacion recogida en
entrevistas o tupos de buyer persona (como Alicia). Sirve para afinar comunicacién y
entender a fondo a tu cliente ideal.

Propuesta de Valor: Usa los datos del inventario y del mapa para redactar tu
enunciado: ayuda a estructurar el mensaje central que conectaras con la audiencia.
Guia de Entrevistas/Preguntas: Adapta y amplia las preguntas sugeridas para tus
encuestas o entrevistas con tu comunidad. Registra respuestas en tu workbook o en
otra hoja para andlisis posterior.

Siguientes pasos

Revisa cada plantilla e introduce la informacién de tu proyecto.

Comparte con colegas o miembros de prueba (0 con tu comunidad piloto) tu ficha y
propuesta de valor para recibir retroalimentacion.

Una vez completadas, podremos analizar juntos los resultados y planear acciones
derivadas (por ejemplo, disefiar tu lead magnet en base a los problemas
identificados).
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Plantillas v recursos para el Modulo 2 en un
archivo Excel:

. Descarga las plantillas del Médulo 2 (Excel)

Las plantillas incluidas son:

1. Evaluacion de Ideas
Columnas:

Idea/tema

Sefal de demanda detectada

Ofertas existentes (breve descripcion)
Puntos fuertes de la competencia
Huecos o diferenciacion posible
Viabilidad personal (alta/media/baja)
Puntuacion global (1-10)

[e] [e] o [e] [e] o o

2. Preguntas de Sondeo
Columnas:

o Objetivo de la pregunta

o Pregunta sugerida
Ejemplos para indagar interés, problemas, experiencias previas, caracteristicas
imprescindibles y disposicion a invertir.

3. Matriz Demanda vs. Viabilidad
Columnas:

Idea/tema

Demanda (alta/media/baja)
Viabilidad (alta/media/baja)
Prioridad (alta/media/baja)
Comentarios

[e] o [e] [e] o

4.  Estimacion Rapida de Rentabilidad
Columnas:

Precio guia del PMV

Ventas necesarias para ingreso objetivo
Inversion de tiempo estimada (horas)
Ingreso objetivo

Comentarios/Ajustes posibles

[e] o [e] [e] o
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5.  Plantilla “Esencia del PMV”
Columnas:

Transformacién esencial deseada

Contenidos/actividades imprescindibles

Elementos omitibles en fase piloto

Formato elegido (mini-curso, ebook, mentoria, plantillas, etc.)
Justificacion de eleccion

[e] o o [e] o

6. Estructura de Contenido del PMV

Columnas:
o Elemento (Mddulo/Leccion/Capitulo)
o Objetivo de la leccién/seccidn
o Descripcion breve

Formato (video, texto, plantilla, etc.)

7. Cronograma de Desarrollo

Columnas:
o Tarea
o Responsable
o Fecha inicio
o Fecha fin
(o]

Estado (pendiente/en progreso/completado)

8. Mecanismos de Feedback para PMV Piloto
Columnas:

Tipo de feedback

Método (encuesta/entrevista/grupo)
Preguntas clave

Incentivo para participacion
Responsable

Fecha prevista

[e] [e] o [e] [e] o

9. Comunicacién del Piloto
Columnas:

Mensaje/Asunto

Canal (email/red social/grupo)

Obijetivo (informar/solicitar feedback/invitacion)
Incentivo/Condicion especial

Fecha envio

[e] [e] o [e] [e]
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10. Propuesta de Valor Detallada

Columnas:
o Encabezado/Titular
o Subtitulo/Promesa
o Beneficios clave
o Caracteristicas traducidas en valor
o Prueba social o respaldo
o Oferta y condiciones (precio, bonificaciones)
o Garantia/Reduccién de riesgo
o FAQ principal
o Llamada a la accién (CTA)

11. Checklist de Coherencia de la Propuesta
Columnas:

° Elemento a revisar (titular, alineacién con necesidades, credibilidad, precio,
tono, CTA, FAQ)
° Estado/Notas

12. Banco de Ejemplos de Frases
Columnas:

o Tipo (Titular, Beneficio, CTA)
o  Ejemplo

13. Guia Basica de Landing/Pagina de Venta
Columnas:

o Seccion de la landing
o Descripcion/Contenido sugerido
o Notas de disefo/jerarquia

Como utilizarlas

1. Descargay abre el archivo Excel: Completa cada hoja con la informacién especifica
de tu proyecto y PMV seleccionado.

2. Evaluacién de Ideas: Lista tus ideas y valora demanda, competencia, diferenciacién y
viabilidad. Usa la puntuacion global para priorizar.

3. Preguntas de Sondeo: Adapta las preguntas sugeridas y registra respuestas en un
documento o directamente en la plantilla.

4. Matriz Demanda vs. Viabilidad: Ubica tus ideas en categorias de demanda/viabilidad
y anota prioridades.

5. Estimacion de Rentabilidad: Define precios guia, calcula cuantas ventas necesitas y
anota ajustes posibles.
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10.

I1.

12.

13.
14.

Esencia del PMV: Describe la transformacion central, qué incluir y qué omitir en la
version piloto.

Estructura de Contenido del PMV: Desglosa médulos o secciones con obijetivos
claros y formatos.

Cronograma de Desarrollo: Planifica tareas, asigna responsables y fechas, y lleva
seguimiento de estado.

Feedback Mecanismos: Planifica cdmo recogeras feedback de los primeros usuarios:
encuestas, entrevistas, incentivos.

Comunicacion del Piloto: Disefia mensajes claros para invitar a participar en el piloto y
solicitar retroalimentacion.

Propuesta de Valor Detallada: Redacta encabezado, beneficios, pruebas sociales,
ofertas y CTA alineadas con lo disefado.

Checklist de Coherencia: Revisa tu propuesta para asegurar claridad, alineacion y
credibilidad.

Banco de Frases: Inspirate y ajusta ejemplos de titulares, beneficios y CTAs.

Guia de Landing: Asegura que tu pagina de venta incorpora todos los elementos
clave con jerarquia clara.

Siguientes pasos

Completa cada plantilla con tu informacién concreta.

Comparte borradores de tu propuesta de valor y estructura de PMV con colegas, la
embajadora Alicia o tu comunidad piloto para recibir feedback.

Una vez listas, podremos revisar resultados, afinar redaccién y planear el desarrollo
del PMV o incluso mockups de landing basados en la propuesta.
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Plantillas v recursos para el Modulo 3 v las he
mostrado como tablas, ademas de
proporcionar un archivo Excel descargable:

. Descarga las plantillas del Modulo 3 (Excel)

Las plantillas incluidas son:

L. Mapa de Canales
Columnas:

Canal

Perfil de audiencia

Tipo de contenido

Recursos necesarios

Obijetivo (concienciacién/captacién/comunidad/soporte/venta)
Prioridad (alta/media/baja)

Frecuencia sugerida

Ideas de contenido

[e] [e] o [e] [e] o [e] [e]

2. Plan de Contenidos por Canal
Columnas:

Canal

Tema especifico

Formato (post, video, newsletter, live, etc.)
Objetivo del contenido

Fecha estimada

Responsable

Métrica a medir

[e] o [e] [e] o [e] [e]

3. Diagrama de Flujo de Embudo

Columnas:
o  FEtapa
o Punto de contacto
o Descripcion del flujo

Herramienta/Canal implicado

4. Branding - Nombre y Tagline
Columnas:

o Elemento (Nombre del proyecto/oferta, Tagline/frase corta)
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10.

o Descripcion/Variante
° Notas de validacion

Branding - Visual (Paleta de Colores y Tipografia)

Columnas:
o Elemento (color o tipografia)
o Especificacion (HEX, nombre de fuente)
o Uso previsto
o Notas de accesibilidad/contraste

Plantillas Iniciales

Columnas:
o Tipo de plantilla (post redes, presentacién, documento PDF, email, etc.)
o Herramienta sugerida
o Descripcién de uso
o  Estado/Enlace al archivo

Linea Grafica de Imagenes

Columnas:
o Tipo de imagen (fotografia/ilustracion/icono)
o Estilo deseado
o Fuente/Sitio sugerido
o Notas de uso

Manual de Voz y Tono

Columnas:
o Aspecto (adjetivos, frases clave, tono especifico, qué evitar)
o Descripcion
o Ejemplos
o Qué evitar

Checklist de Branding
Columnas:

o Elemento a revisar (logo y variantes, paleta accesible, tipografia y jerarquia,
plantillas, estilo de imagenes, biografia/perfil en redes, enlaces/CTA
actualizados)

o Estado/Notas

Necesidades y Herramientas
Columnas:
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o Necesidad (captar leads, nutrir, entregar contenido, pagos, comunidad,
analitica, etc.)

o Herramienta sugerida

o Plan gratuito / Costo

o \entajas

o Limitaciones

o  Estado de prueba

o Decisién

11. Procesos Técnicos
Columnas:

o Proceso (e.g., configurar formulario — email, integracion de plataforma de

curso)
o Pasos detallados
o Capturas/Enlaces
o Responsable
o Fecha creacion

12. Pruebas Iniciales de Herramientas
Columnas:

° Herramienta

o Funcién probada

o Resultado de la prueba
o Observaciones

o Decisién

13. Plan de Escalabilidad de Herramientas
Columnas:

o Herramienta

o Limite plan actual

o Condicidon para migrar (usuarios, leads, trafico)
o Herramienta alternativa/paso siguiente

o Fecha prevista de revision

Como utilizarlas

1. Descargay abre el archivo Excel: Completa cada hoja de acuerdo con tu proyecto y
contexto actual.

2.  Mapa de Canales: Identifica y prioriza los canales donde tu audiencia esta presente,
con ideas de contenido y frecuencia.

3. Plan de Contenidos: Para los canales seleccionados, define temas, formatos,
objetivos y métricas.
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10.

I1.

12.

13.

14.

Diagrama de Flujo de Embudo: Describe cada etapa de la ruta del usuario, indicando
puntos de contacto y herramientas involucradas.

Branding Nombre/Tagline: Rellena variantes para nombre y tagline, y anota notas de
validacion o feedback.

Branding Visual: Completa la paleta de colores (codigos HEX) y la tipografia,
anotando consideraciones de accesibilidad.

Plantillas Iniciales: Define los tipos de plantillas que crearas, la herramienta a usar y
actualiza el estado o enlaces a los archivos maestros.

Linea Grafica de Imagenes: Documenta estilo deseado de imagenes y fuentes
recomendadas para mantener coherencia visual.

Manual de Voz y Tono: Completa descripciones, ejemplos de expresiones y qué evitar
para mantener la voz auténtica de EDUGOO.

Checklist de Branding: Revisa cada elemento para asegurar coherencia en todos los
puntos de contacto (web, redes, emails, documentos).

Necesidades y Herramientas: Lista tus necesidades actuales y evalla herramientas,
realiza pruebas y decide su uso.

Procesos Técnicos: Documenta paso a paso los procesos clave (configuraciones,
integraciones), incluyendo capturas o enlaces, para facilitar replicacién o delegacion.
Pruebas Iniciales de Herramientas: Registra resultados de pruebas con herramientas
seleccionadas, observaciones y decisiones sobre su adopcién o cambio.

Plan de Escalabilidad de Herramientas: Define condiciones que te indicaran cuando
migrar o actualizar herramientas a medida que tu audiencia crece.

Siguientes pasos

Completa cada plantilla con la informacién de tu proyecto.

Utiliza el Mapa de Canales y Plan de Contenidos para producir y publicar de manera
organizada.

Desarrolla o consigue las plantillas iniciales de branding en la herramienta elegida
(Canva, Figma, etc.) y registra los enlaces en la hoja correspondiente.

Realiza pruebas de las herramientas seleccionadas y documenta los procesos
técnicos para asegurar que puedes replicar o delegar.

Planifica revisiones periddicas del Plan de Escalabilidad de Herramientas para
anticipar migraciones segun crecimiento.

Si deseas ejemplos practicos de cdmo llenar alguna plantilla con un caso de muestra
0 necesitas un mockup de branding o diagrama de embudo, indicalo para generar
recursos adicionales.
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Plantillas v recursos para el Modulo 3 v las he
mostrado como tablas, ademas de
proporcionar un archivo Excel descargable:

. Descarga las plantillas del Modulo 3 (Excel)

Las plantillas incluidas son:

L. Mapa de Canales
Columnas:

Canal

Perfil de audiencia

Tipo de contenido

Recursos necesarios

Obijetivo (concienciacién/captacién/comunidad/soporte/venta)
Prioridad (alta/media/baja)

Frecuencia sugerida

Ideas de contenido

[e] [e] o [e] [e] o [e] [e]

2. Plan de Contenidos por Canal
Columnas:

Canal

Tema especifico

Formato (post, video, newsletter, live, etc.)
Objetivo del contenido

Fecha estimada

Responsable

Métrica a medir

[e] o [e] [e] o [e] [e]

3. Diagrama de Flujo de Embudo

Columnas:
o  FEtapa
o Punto de contacto
o Descripcion del flujo

Herramienta/Canal implicado

4. Branding - Nombre y Tagline
Columnas:

o Elemento (Nombre del proyecto/oferta, Tagline/frase corta)
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10.

o Descripcion/Variante
° Notas de validacion

Branding - Visual (Paleta de Colores y Tipografia)

Columnas:
o Elemento (color o tipografia)
o Especificacion (HEX, nombre de fuente)
o Uso previsto
o Notas de accesibilidad/contraste

Plantillas Iniciales

Columnas:
o Tipo de plantilla (post redes, presentacién, documento PDF, email, etc.)
o Herramienta sugerida
o Descripcién de uso
o  Estado/Enlace al archivo

Linea Grafica de Imagenes

Columnas:
o Tipo de imagen (fotografia/ilustracion/icono)
o Estilo deseado
o Fuente/Sitio sugerido
o Notas de uso

Manual de Voz y Tono

Columnas:
o Aspecto (adjetivos, frases clave, tono especifico, qué evitar)
o Descripcion
o Ejemplos
o Qué evitar

Checklist de Branding
Columnas:

o Elemento a revisar (logo y variantes, paleta accesible, tipografia y jerarquia,
plantillas, estilo de imagenes, biografia/perfil en redes, enlaces/CTA
actualizados)

o Estado/Notas

Necesidades y Herramientas
Columnas:
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o Necesidad (captar leads, nutrir, entregar contenido, pagos, comunidad,
analitica, etc.)

o Herramienta sugerida

o Plan gratuito / Costo

o \entajas

o Limitaciones

o  Estado de prueba

o Decisién

11. Procesos Técnicos
Columnas:

o Proceso (e.g., configurar formulario — email, integracion de plataforma de

curso)
o Pasos detallados
o Capturas/Enlaces
o Responsable
o Fecha creacion

12. Pruebas Iniciales de Herramientas
Columnas:

° Herramienta

o Funcién probada

o Resultado de la prueba
o Observaciones

o Decisién

13. Plan de Escalabilidad de Herramientas
Columnas:

o Herramienta

o Limite plan actual

o Condicidon para migrar (usuarios, leads, trafico)
o Herramienta alternativa/paso siguiente

o Fecha prevista de revision

Como utilizarlas

1. Descargay abre el archivo Excel: Completa cada hoja de acuerdo con tu proyecto y
contexto actual.

2.  Mapa de Canales: Identifica y prioriza los canales donde tu audiencia esta presente,
con ideas de contenido y frecuencia.

3. Plan de Contenidos: Para los canales seleccionados, define temas, formatos,
objetivos y métricas.
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10.

I1.

12.

13.

14.

Diagrama de Flujo de Embudo: Describe cada etapa de la ruta del usuario, indicando
puntos de contacto y herramientas involucradas.

Branding Nombre/Tagline: Rellena variantes para nombre y tagline, y anota notas de
validacion o feedback.

Branding Visual: Completa la paleta de colores (codigos HEX) y la tipografia,
anotando consideraciones de accesibilidad.

Plantillas Iniciales: Define los tipos de plantillas que crearas, la herramienta a usar y
actualiza el estado o enlaces a los archivos maestros.

Linea Grafica de Imagenes: Documenta estilo deseado de imagenes y fuentes
recomendadas para mantener coherencia visual.

Manual de Voz y Tono: Completa descripciones, ejemplos de expresiones y qué evitar
para mantener la voz auténtica de EDUGOO.

Checklist de Branding: Revisa cada elemento para asegurar coherencia en todos los
puntos de contacto (web, redes, emails, documentos).

Necesidades y Herramientas: Lista tus necesidades actuales y evalla herramientas,
realiza pruebas y decide su uso.

Procesos Técnicos: Documenta paso a paso los procesos clave (configuraciones,
integraciones), incluyendo capturas o enlaces, para facilitar replicacién o delegacion.
Pruebas Iniciales de Herramientas: Registra resultados de pruebas con herramientas
seleccionadas, observaciones y decisiones sobre su adopcién o cambio.

Plan de Escalabilidad de Herramientas: Define condiciones que te indicaran cuando
migrar o actualizar herramientas a medida que tu audiencia crece.

Siguientes pasos

Completa cada plantilla con la informacién de tu proyecto.

Utiliza el Mapa de Canales y Plan de Contenidos para producir y publicar de manera
organizada.

Desarrolla o consigue las plantillas iniciales de branding en la herramienta elegida
(Canva, Figma, etc.) y registra los enlaces en la hoja correspondiente.

Realiza pruebas de las herramientas seleccionadas y documenta los procesos
técnicos para asegurar que puedes replicar o delegar.

Planifica revisiones periddicas del Plan de Escalabilidad de Herramientas para
anticipar migraciones segun crecimiento.

Si deseas ejemplos practicos de cdmo llenar alguna plantilla con un caso de muestra
0 necesitas un mockup de branding o diagrama de embudo, indicalo para generar
recursos adicionales.
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Plantillas v recursos para el Modulo 5 vy las he

mostrado como tablas, ademas de

proporcionar un archivo Excel descargable:

. Descarga las plantillas del Modulo 5 (Excel)

Las plantillas incluidas son:

1. Calendario de Lanzamiento
Columnas:

Fase
Descripcion
Fecha de inicio
Fecha de fin
Acciones clave
Responsable
Canal/Tool
Notas

o o o o o o o o

2. Guién de Comunicaciones de Lanzamiento
Columnas:

Fase

Tipo de comunicacion
Asunto/Mensaje
Canal

Objetivo

Fecha envio
Responsable

Notas

o o o o o o o o

3. Lista de Aliados y Colaboraciones
Columnas:

Nombre/Organizacién

Tipo de colaboracién
Propuesta de valor para aliado
Incentivo (comisién/bono/etc.)
Estado de confirmacion
Materiales proporcionados
Responsable

Notas

o o o o o o o o
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4. Checklist Técnico Pre-Lanzamiento
Columnas:

° Elemento a probar (formulario, emails, pagina de venta, pago, acceso, webinar,
integraciones, rendimiento)

0 Procedimiento de prueba

o Resultado esperado

o Estado/Notas

5. Meétricas del Lanzamiento
Columnas:

o Indicador

o Descripcion

o Valor objetivo

o  Periodo de medicion

o Fuente de datos/Herramienta
° Resultado obtenido

o Responsable

o Acciones siguientes

6. Encuesta Post-Lanzamiento
Columnas:

° Pregunta

o Tipo (escala/abierta/multiple)
o Objetivo de la pregunta

o Opciones (si aplica)

° Notas

7. Plan de Entrevistas Cualitativas
Columnas:

o Cliente/Participante

o Contacto realizado

o Fecha entrevista

o Preguntas clave

o Hallazgos principales
o Acciones derivadas

o Responsable

8. Registro de Versiones de la Oferta
Columnas:

0 Version
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o Fecha de lanzamiento

o Cambios implementados
o Métricas antes

o Métricas después

o Notas de impacto

o Responsable

9. Mapa de Escalabilidad
Columnas:

o Via de escalabilidad

o Descripcién

° Recursos necesarios

o Beneficios potenciales
° Riesgos

o Prioridad

o Responsable

o Fecha prevista

10. Plan de Membresia/Recurrente
Columnas:

o Elemento de la membresia

o Descripcién/Beneficio

o Frecuencia de entrega

o Formato

o Precio recomendado

0 Incentivo para suscripcidén temprana
o Responsable

0 Notas

11. Programa de Afiliados
Columnas:

o Afiliado potencial

o Contacto inicial

o Comision/oferta

o Materiales proporcionados
o  Estado

0 Referidos conseguidos

o Pagos realizados

o Responsable

° Notas
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12. Plan de Automatizaciones Avanzadas
Columnas:

o Trigger (evento)

o Accién automatizada

o Herramienta/Integracion

o Segmento/Condicién

o Responsable

- Estado de implementacién
° Notas

13. Plan de Adquisicién Pagada y Organica
Columnas:

- Canal (organico/pagado)
° Estrategia

o Presupuesto estimado

o  KPIs clave

° Periodo de prueba

o Resultado obtenido

o Ajustes

° Responsable

14. Documentacién de Procesos y Delegacion
Columnas:

o Proceso/Tarea

o Descripcion detallada
o Pasos

o Recursos necesarios
o Persona asignada

0 Documento/Enlace

- Fecha creacién

15. Proyecciones Financieras de Escalabilidad
Columnas:

o Escenario

o Ingresos proyectados

o  Costos asociados

o Margen estimado

o Supuestos clave

o Periodo (3/6/12 meses)
o Notas
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Como utilizarlas

10.

I1.

12.
13.

14.

15.

16.

Descarga y abre el archivo Excel: Completa cada hoja con datos de tu lanzamiento y
estrategia de escalabilidad.

Calendario de Lanzamiento: Planifica fases y acciones clave con fechas y
responsables claros.

Comunicaciones de Lanzamiento: Redacta y programa mensajes para cada fase,
definiendo objetivos y medios.

Aliados y Colaboraciones: Identifica y gestiona colaboraciones, con incentivos y
materiales listos.

Checklist Técnico: Realiza pruebas exhaustivas antes de iniciar el lanzamiento para
asegurar experiencia fluida.

Métricas del Lanzamiento: Define indicadores, registra resultados y planifica acciones
de mejora.

Encuesta Post-Lanzamiento: Crea preguntas para recoger feedback de clientes y no
compradores, analizalas para iterar.

Entrevistas Cualitativas: Agenda y documenta entrevistas con participantes clave para
insights profundos.

Registro de Versiones: Lleva historial de iteraciones de la oferta, comparando
métricas antes y después de cambios.

Mapa de Escalabilidad: Identifica vias de crecimiento, prioriza oportunidades vy
planifica recursos.

Plan de Membresia: Disefa propuesta recurrente, beneficios y modelo de precios,
con plan piloto si procede.

Programa de Afiliados: Gestiona relaciones con afiliados, rastrea referidos y pagos.
Automatizaciones Avanzadas: Planifica flujos automaticos para segmentacién y
nutricién a escala.

Adquisicién Pagada y Organica: Define estrategias de trafico, presupuestos de
prueba y ajustes segun resultados.

Procesos y Delegacion: Documenta tareas y flujos para delegar efectivamente
conforme crece el proyecto.

Proyecciones Financieras: Elabora escenarios con ingresos y costos, asegurando
margenes adecuados al escalar.

Siguientes pasos

Completa cada plantilla con tu informacion y métricas reales.

Usa el Calendario y Comunicaciones para ejecutar lanzamientos estructurados.
Realiza encuestas y entrevistas post-lanzamiento para iterar rapidamente.

Mantén el Registro de Versiones actualizado al implementar mejoras.

Planifica y prioriza vias de escalabilidad en el Mapa de Escalabilidad y Proyecciones.
Documenta procesos desde el inicio para facilitar la delegacion y mantener calidad.
Revisa periddicamente métricas financieras y resultados de adquisicién para ajustar
inversiones.
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