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INTRODUCCION

Bienvenido.

Si estas leyendo este ebook es porque has tomado
una de las decisiones mas importantes de tu vida:
cmprender. Y dé¢jame decirte algo: no es un camino
facil, pero siuno lleno de oportunidades.

El problema es que la mayoria de quienes empiezan
lo hacen sin una brdjula clara: sin saber por donde
arrancar, qué ¢s realmente importante y qué
pueden dejar para después. Este libro es tumapa
basico, disenado para ahorrarte tropiezos y acelerar
tu avance.

Aqui no encontraras frases motivacionales vacias.
Encontraras acciones concretas, cjemplos reales y
conscjos que he probado con clientes y proyectos
propios.

Preparate, porque al terminar este libro tendras la
vision y las herramientas minimas necesarias para
poner tu emprendimiento en marcha.



@\ﬂ CAPITULO T LA MENTALIDAD
CORRECTA PARA EMPRENDER

[La mayoria de los negocios fracasan no por falta de
ideas, sino por falta de mentalidad.

Un emprendedor con la mentalidad equivocada
puede sabotear su propio éxito, incluso si tiene una
gran oportunidad frente a él.

4.1 Entiende que emprender es un maratén, no una
carrerade velocidad

Muchos comienzan con toda la energia, pero al ver
que los resultados tardan en llegar, se desaniman.
Debes aceptar que el crecimiento es progresivo y
que los grandes resultados llegan después de
consistencia y disciplina.

Claves:
« La paciencia es tu mejor aliada.
« Evalta el progreso, no solo las ganancias.
« Celebralos pequenos logros.




CAPITULO 1: LA MENTALIDAD
CORRECTA PARA EMPRENDER

4.2 Aprende a gestionar el miedo y la incertidumbre

Todo emprendedor se enfrenta a la inseguridad. No
hay garantias absolutas, pero si hay estrategias para
minimizar riesgos.

El miedo no es tu enemigo; es una senal de que estas
saliendo de tu zona de confort.

Ejercicio practico:

Cada vez que sientas miedo, escribe:
1.;Qué cs lo peor que podria pasar?
2.iQu¢ haria si eso pasa?
3.Qu¢ puedo hacer para prevenirlo?




é—&ﬂ CAPITULO T LA MENTALIDAD
CORRECTA PARA EMPRENDER

4.3 Resiliencia: tu escudo contra el fracaso

El fracaso no significa el final; significa que has
cncontrado una forma que no funciona.

Cada tropiezo es una oportunidad para aprender y
ajustar el camino.

Ejemplo real:
Thomas Edison falld mas de 1.000 veces antes de
inventar la bombilla eléctrica. Cuando le

preguntaron si no se desanimo, dijo:

No fracas¢ mil veces, descubri mil maneras que no
funcionaban.

Resilience




@\ﬂ CAPITULO T LA MENTALIDAD

CORRECTA PARA EMPRENDER

4.4 Laimportancia de rodearte bien

Tu entorno influye directamente en tus resultados.
Rod¢ate de personas que te inspiren, te reteny te
impulsen a crecer.

Conscjo:

Si en tu circulo no hay personas que hablen de ideas,
negocios y crecimiento, cambialo o amplialo.

Ejercicio final del capitulo:

Haz una lista de 5 creencias limitantes que tengas
sobre el emprendimiento (¢j. "necesito mucho
dincro parainiciar") y cambialas por afirmaciones
potenciadoras (¢j. "puedo empezar con lo que tengo
v mejorar en el camino").
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CAPITULO 2: DEFINIENDO TU IDEA
DE NEGOCIO

Muchos emprendedores se lanzan con entusiasmo
pero sin claridad, y eso suele llevar a frustraciony
pérdida de tiempo v dinero. Aqui vamos a aterrizar
tuidea para que sca solida y viable.

1. Encuentra tu propgsito
Preguntate:

« ;Por qué¢ quiero emprender?

« ;Qué problema quiero resolver?

« ;Esto me motiva lo suficiente como para
dedicarle anos?

Tip: El propésito es el motor que te mantendra en
marcha incluso cuando las cosas se pongan dificiles.




CAPITULO 2: DEFINIENDO TU IDEA
DE NEGOCIO

2. Identifica el problemay la oportunidad

Un negocio rentable nace resolviendo un problema
rcal.

« Habla con personas que podrian ser tus clientes.

« Pregunta qué les frustra, qué necesitan, qué
estan buscando.

« Obscrva tendencias vy cambios en la sociedad.

#® Ejemplo: Si detectas que en tu ciudad hay mas
personas trabajando desde casa, podrias ofrecer
productos o servicios que mejoren su experiencia
laboral en casa.




CAPITULO 2: DEFINIENDO TU IDEA
DE NEGOCIO

3. Define tu propucsta de valor
Tu propuesta de valor responde a la pregunta:
iPor qué el cliente deberia elegirte a tiy no a otro?

« Puede ser precio, calidad, velocidad de entrega,
trato personalizado o innovacion.

o La clave es diferenciarte de forma clara.

Ejemplo de propuesta de valor: Ofrecemos
comida saludable, lista en 15 minutos, perfecta para
cjecutivos ocupados.




CAPITULO 2: DEFINIENDO TU IDEA
DE NEGOCIO

4. Valida tuidea antes de invertir
Antes de gastar mucho dinero:
« Haz encuestas o entrevistas.

« Lanza una version minima (MVP) de tu producto
O SCrvicio.

« Analiza la respuesta del mercado.

#® Herramientas ttiles:

« Google Forms para encucstas.
« Redes sociales para medir interés.
« Probar ventas pequenas antes de ampliar.




CAPITULO 2: DEFINIENDO TU IDEA
DE NEGOCIO

5. Preguntas clave antes de seguir

Antes de pasar ala siguiente etapa, responde
honestamente:

« ;Este negocio resuelve un problemareal?

« ;Existen personas dispuestas a pagar por mi
solucion?

« ;Pucdo diferenciarme de la competencia?

Ejercicio practico
Toma una hoja y escribe:
1.Problema que detectas.

2. Tu propuesta de valor.
3.Como validaras tu idea en los proximos 7 dias.







CAPITULO 3: HABILIDADES CLAVE
QUE TODO EMPRENDEDOR
NECESITA DOMINAR

Emprender no se trata solo de tener una buenaidea o un
capital inicial; tambi¢n implica desarrollar habilidades que te
permitan convertir esa idea en un negocio sostenible y
cscalable. A continuacion, te presento las habilidades
csenciales que marcaran la diferencia en tu camino
cmprendedor.

1. Gestion del Tiempo

Uno de los recursos mas valiosos para un emprendedor es el
tiempo. Saber administrarlo correctamente te permitird
avanzar sin sentirte abrumado.

Claves para mejorar:

« Utiliza la técnica Pomodoro para trabajar en bloques de 25
Minutos con pausas cortas.

« Define tres tareas clave por diay priorizalas.

« Aprende a decir no a actividades que no aporten valor a tu
objetivo. |




CAPITULO 3: HABILIDADES CLAVE
QUE TODO EMPRENDEDOR
NECESITA DOMINAR

2. Inteligencia Financiera

No basta con generar ingresos; necesitas saber
administrarlos.

Muchos negocios fracasan no por falta de ventas, sino por
mala gestion del dinero.

Claves para mcjorar:

« Separa las finanzas personales de las del negocio.

« Utiliza herramientas como Google Sheets, QuickBooks o
Trello para llevar un registro.

« Define un presupuesto y respétalo.




CAPITULO 3: HABILIDADES CLAVE
QUE TODO EMPRENDEDOR
NECESITA DOMINAR

3. Comunicaciony Ventas

Un emprendedor debe saber vender, no solo productos o
servicios, sino también su vision.

Claves para mejorar:

« Aprende técnicas de copywriting para transmitir
Mensajes persuasivos.

« Practica tu clevator pitch: explicar tu negocio en menos de
un minuto.

« Escucha mas de lo que hablas para entender las
necesidades del cliente.




CAPITULO 3: HABILIDADES CLAVE
QUE TODO EMPRENDEDOR
NECESITA DOMINAR

4. Resiliencia y Gestion del Fracaso

En el camino emprendedor, los tropiezos son inevitables. La
diferencia esta en como los enfrentas.

Claves para mejorar:
« Toma cada error como una oportunidad de aprendizaje.

« Rodéate de personas que te motiveny te impulsen.

« Establece planes alternos para minimizar riesgos.




CAPITULO 3: HABILIDADES CLAVE
QUE TODO EMPRENDEDOR
NECESITA DOMINAR

5. Habilidad para Aprender Rapido

El mercado cambia constantemente, y quicn no se adapta,
queda atras.

Claves para mejorar:

« Dedica al menos 30 minutos al dia a aprender algo nuevo
relacionado con tu negocio.

« Sigue tendencias en blogs, canales de YouTube y podcasts
del sector.

o Invierte en formacion y mentorias.

® Ejercicio Practico:

Haz una lista de tus fortalezas v debilidades actuales en estas
habilidades y establece un plan de accion para mejorar al
menos una de ellas en los proximos 30 dias.
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CAPITULO 4 ERRORES COMUNES
QUE DEBES EVITAR AL
EMPRENDER

[ncluso con las mejores intenciones y una gran idea, muchos
cmprendedores cometen errores que pueden costarles
tiempo, dinero y energia. Identificarlos desde el inicio es clave
para no tropezar en ¢l mismo punto que muchos otros.

Error 1: No validar tu idea antes de invertir

Lanzarse sin investigar si realmente existe una demanda para
tu producto o servicio es una receta para el fracaso.

Solucion: Realiza encuestas, entrevistas y pruebas piloto para
conocer el interés real de tu mercado antes de hacer grandes
inversiones.

(Al



CAPITULO 4 ERRORES COMUNES
QUE DEBES EVITAR AL
EMPRENDER

Error 2: Querer hacer todo solo

Muchos emprendedores creen que pueden (o deben)
mancjar cada aspecto del negocio.

Solucion: Delegar v apoyarte en expertos te permitira avanzar
mas rapido y con menos desgaste.

Error 3:No tener un plan financiero claro

La falta de control sobre los ingresos, gastos y flujo de caja
puede ahogar incluso las mejores ideas.

Solucion: Define un presupuesto, controla tus costos y crea
un fondo de emergencia.




CAPITULO 4 ERRORES COMUNES
QUE DEBES EVITAR AL
EMPRENDER

Error 4:No invertir en marketing

Un gran producto que nadie conoce... €s como un tesoro
enterrado.

Solucion: Destina un porcentaje de tus ingresos a estrategias
de marketing digital y tradicional.

Error 5: Temor excesivo al fracaso

El miedo paraliza. Muchos proyectos nunca despegan por
temor a equivocarse.

Solucion: Aprende a ver el fracaso como una oportunidad de
mejoray no como un final.

o %



CAPITULO 4 ERRORES COMUNES
QUE DEBES EVITAR AL
EMPRENDER

Ejercicio practico:

Haz una lista de 5 errores que podrias cometer en tu negocio
v anota al lado qu¢ harias para evitarlos.
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CAPITULO 5: BRANDING PERSONAL
Y DE NEGOCIO - COMO HACER QUE
TE RECUERDEN

Uno de los mayores errores de los emprendedores
principiantes es pensar que "branding” significa solo tener un
logo bonito.

Laverdad es que el branding ¢s la huella emocional que dejas
cn la mente v corazon de tu audiencia.

5.1. La diferencia entre un negocio y una marca

« Negocio = Vende productos o servicios.
« Marca — Vende experiencias, emociones y valores.

Picnsa en Apple: no venden solo teléfonos, venden estatus,
innovacion y exclusividad.

Ta, aunque empicces pequeno, puedes crear esa percepcion
en tu nicho.




CAPITULO 5: BRANDING PERSONAL
Y DE NEGOCIO - COMO HACER QUE
TE RECUERDEN

5.2. Elementos esenciales del branding

l.Identidad visual coherente
o Logo (simple y reconocible)
o Colores (maximo 3 principales y 2 secundarios)
o Tipografias (una principal y una secundaria)

2. Identidad verbal
o Tono de comunicacion (gserés Scrio, cercano,
divertido, motivador?)
o Frases o slogans que transmitan tu esencia

3. Proposito y valores claros
o ¢POr que existe tu negocio?
o §Qué causa defiendes?

4. Experiencia de usuario
Desde el primer contacto hasta el postventa, todo debe

transmitir la misma esencia. @
| .®




CAPITULO 5: BRANDING PERSONAL
Y DE NEGOCIO - COMO HACER QUE
TE RECUERDEN

5.3. COmMo construir tu marca desde cero

« Define tu"WHY" (la razon profunda por la que haces lo que
haces).

« Crea tumanual de marca (aunque sca basico).

« Ascgura consistencia: que tus redes, empaques, emails y
trato con ¢l cliente tengan el mismo estilo.

« Humaniza tu marca: muestra historias, tu proceso, tu
cquipo.

Ejercicio practico:

Crea una hoja en la que escribas:
e Tumision
e Tuvision
« 3 valores principales
« Paleta de colores
« Tono de comunicacion

® Conscjo de oro:

No es necesario gastar miles en branding al inicio. La clave ¢s
coherenciay autenticidad. Un branding barato pero
coherente e¢s mil veces mejor que uno caro y disperso. A‘ﬂ
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CAPITULO 6: CONSTRUYENDO TU
MARCA PERSONAL

Tumarca personal es lo que la gente piensa, siente y recuerda
de ti cuando no estas presente. Es la huella que dejas enla
mente de tus clientes, colegas y socios. En un mundo
saturado de opciones, la marca personal es tu mayor
diferenciador.

1. Define tu propuesta de valor personal

Antes de comunicar qui¢n eres, define qué problema ayudas a
resolver y por qué deberian escucharte a ti.

« Preguntate: §Qué me hace tinico?

« Crea tu propuesta de valor en una sola frase.
Ejemplo:

Ayudo a pequenos negocios a vender mads con estrategias de
marketing digital simples y efectivas.

k"
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CAPITULO 6: CONSTRUYENDO TU
MARCA PERSONAL

2. Construye una presencia coherente
La gente confia mas en quicnes ven de forma constante. Para
cllo:
« Elige una paleta de coloresy estilo visual que te
represente.
« Usa la misma foto o logo en todas tus redes.
« Mantén un tono de comunicacion uniforme (formal,
cercano, técnico, motivador, etc.).

3. Muestra tu experiencia, no solo la cuentes
La autoridad se gana compartiendo lo que sabes:
« Publica contenido de valor en redes (tips, casos de éxito,
aprendizajes).
« Colabora con otros emprendedores o influencers de tu
nicho.
« Participa cn eventos, webinars o entrevistas.

Tip: Documenta tu proceso, no solo el resultado. Mostrar
cOmo trabajas genera mas conexion que solo mostrar ¢l
producto final.

Sincerity
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CAPITULO 6: CONSTRUYENDO TU
MARCA PERSONAL

4. Humaniza tu marca

Las personas conectan con personas, no con logotipos:
« Comparte historias personales relacionadas con tu
camino emprendedor.
« Muestra momentos reales (buenos y malos).
« S¢ transparente con tus aprendizajes y errores.

5.Mantente relevante v actualizado

Una marca personal no es algo que construyes una vez, sino
algo que se cultiva constantemente.

« Aprende siempre: libros, cursos, mentorias.

« Adapta tu mensaje a los cambios de tu sector.

« Escucha a tu comunidad y responde activamente.




CAPITULO 6: CONSTRUYENDO TU
MARCA PERSONAL

#® Ejercicio practico:
Escribe en 3 columnas:
1.Lo que quicres que la gente piense de ti.

2.Lo que la gente actualmente percibe de ti.
3.1Lo que haras para cerrar esa brecha.







CAPITULO 7 MARKETING Y
VENTAS PARA PRINCIPIANTES

El éxito de un negocio no depende tnicamente de tener un
buen producto o servicio. Si nadie sabe que existes, no
importa cuan bueno seas, no tendras ventas. Aqui veremos
las bases para promocionar y vender tu idea sin gastar de
mas.

1. Define tu propuesta de valor
« Preguntate: jPor qué alguien deberia comprarte atiy no a
la competencia?
« S¢ claroy directo: evita frases vagas como “somos los
mejores” y usa beneficios concretos:
"Entrega en 24 horas sin costo'
"Garantia de devolucion de tu dinero si no quedas satisfecho”

2. Crea una presencia digital minima
« Pagina web o landing page simple con:
o Informacion clara del producto
o Llamado ala accion (CTA)
o Formulario de contacto o boton de WhatsApp
« Redes sociales: no abras todas, clige 1 0 2 donde esté tu
‘; \

cliente. .
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CAPITULO 7 MARKETING Y
VENTAS PARA PRINCIPIANTES

3. Aprende el embudo de ventas
Un embudo basico tiene tres ctapas:
1. Atraccion — Publicidad, redes sociales, SEQ, alianzas.

2. Interaccion — Contenido de valor, respuesta rapida,
generar confianza.

3. Conversion — Cerrar la venta, ofrecer facilidades de pago
y garantia.

4. Marketing organico vs. marketing pagado

1.Organico: Publicaciones, videos, recomendaciones. Mas
barato pero mas lento.

2. Pagado: Anuncios en Facebook Ads, Google Ads, TikTok
Ads. Rapido pero requicre inversion y optimizacion.




CAPITULO 7 MARKETING Y
VENTAS PARA PRINCIPIANTES

5. Vende escuchando

« Haz preguntas para entender al cliente antes de ofrecer tu
producto.

« Usa el principio del 80,20: escucha el 80% del tiempo y
habla el 20%.

Ejercicio practico:

Elabora una lista de 3 formas gratuitas y 3 formas pagadas en
las que podrias promocionar tu negocio desde hoy.







CAPITULO 8: ESTRATEGIAS PARA
CONSEGUIR TUS PRIMEROS
CLIENTES

Emprender no se trata solo de tener un producto o servicio
increible, sino de encontrar a las personas correctas que lo
necesiteny estén dispuestas a pagar por €l. Los primeros
clientes son cruciales: te dan ingresos, validan tuideay te
ayudan a mejorar.

1. Empieza con tu circulo cercano

Antes de pensar en campanas publicitarias, revisa tus
contactos:

o Familiares y amigos

« Excompaneros de estudio o trabajo

« Grupos locales (WhatsApp, Facebook, etc.)

- # Tip: No vendas de forma agresiva. Comparte tu
proyecto, explica el valor y ofrece un beneficio por ser
“clientes fundadores”




CAPITULO 8: ESTRATEGIAS PARA
CONSEGUIR TUS PRIMEROS
CLIENTES

2. Usaredes sociales como vitrina

[nstagram, Facebook, TikTok y LinkedIn pueden ser tus
mejores aliados si los usas estratégicamente:
« Publica contenido que resuclva problemas de tu cliente
ideal.
« Muecstra casos reales, demostraciones v testimonios.
« Utiliza stories y lives para interactuar directamente.

3. Ofrece algo irresistible

Puedes dar un incentivo inicial:

« Descuento por lanzamiento

« Bono extra conlacompra

« Garantia extendida
Recuerda: la primera venta es la mas dificil, pero abre la
puerta a muchas mas.
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CAPITULO 8: ESTRATEGIAS PARA
CONSEGUIR TUS PRIMEROS
CLIENTES

4. Crea alianzas estratégicas

Conecta con negocios que tengan el mismo publico objetivo
pero no compitan contigo. Ejemplo: si vendes postres, haz
alianzas con cafeterias locales.

5. Pide referidos desde el dia uno

Cada cliente satisfecho puede recomendarte a otros.
®Hack rapido: ofrece un pequeno premio o descuento por

cada persona referida que se convierta en cliente.

Ejercicio practico:

Haz una lista de 20 personas que podrian recomendar o
comprar tu producto. Escribeles hoy mismo y presenta tu
proyecto con un mensaje claro, breve y amigable.







CAPITULO 9 GESTION FINANCIERA
INTELIGENTE PARA
EMPRENDEDORES

Que el Dinero No Sea un Dolor de Cabeza

Uno de los mayores motivos por los que los negocios cierran
no c¢s la falta de clientes, sino una mala administracion del
dinero. No importa cuanto vendas si no sabes manejar lo que
cntray lo que sale.

I. Laregla de oro: separar el dinero personal del del negocio
« Error coman: Usar la misma cuenta bancaria para tus
gastos personales y empresariales.
Solucion: Abre una cuenta separada para el negocio, aunque
sea una cuenta basica o digital.

#® Esto te permite saber exactamente cuanto gana y gasta tu
ncgocio.




CAPITULO 9 GESTION FINANCIERA
INTELIGENTE PARA
EMPRENDEDORES

Que el Dinero No Sea un Dolor de Cabeza

2. Laférmula 50-30-20 adaptada para emprendedores

« 50% de los ingresos = Gastos operativos (materias
primas, alquiler, servicios, publicidad).

« 30% — Pago para ti (sueldo del emprendedor).

« 20% — Ahorro y reinversion en el negocio.

Si tu negocio es nuevo y no puedes pagarte un sucldo
grande, prioriza reinvertir para crecer.

3. Controla el flujo de caja semanalmente

El flujo de caja es el registro de cuanto dinero entra y cuanto
sale.
« Haz un seguimiento semanal.
« Usa una hoja de Excel o herramientas como Google
Sheets, Trello o Notion.
Marca con colores (verde = entrada, rojo = salida) para
visualizar facil.

Al QY




CAPITULO 9 GESTION FINANCIERA
INTELIGENTE PARA
EMPRENDEDORES

Que el Dinero No Sea un Dolor de Cabeza

4. Evita estos errores financieros comunes
« Gastar en cosas “bonitas” antes de que el negocio seca
rentable.
« Comprar inventario excesivo sin saber si s¢ vendera.
« No guardar un fondo de emergencia (3 meses de gastos
del negocio).

5. Estrategia del fondo de reinversion

Cada vez que tengas una venta, separa un porcentaje fijo
(minimo 10-20%) para reinvertir en:

« Marketing

« Mcjora de producto

« Capacitacion

#® Esto crea un ciclo de crecimiento continuo.




CAPITULO 9 GESTION FINANCIERA
INTELIGENTE PARA
EMPRENDEDORES

Que el Dinero No Sea un Dolor de Cabeza

6. Tarea practica
« Abre hoy mismo una cuenta bancaria separada para tu
Nnegocio.
« Crea un archivo simple en Excel para registrar ingresos y
gastos.
« Define cuanto vas a destinar a gastos, sueldo y reinversion.

Recuerda: Un negocio con ventas pero sin control
financiero es como un cubo con agujeros... no importa
cuanto agua entre, siempre se vaciara.
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CAPITULO 10:COMO ESCALARTU
NEGOCIO SIN PERDER LA CABEZA

Escalar significa aumentar tus ingresos y alcance sin que tus
gastos y tu estrés crezcan al mismo ritmo. No es solo “hacer
mas”, sino hacer mejor y mas inteligente.

1. Antes de escalar, valida tu modelo

No intentes crecer rapido si:
« Alin no tienes clientes recurrentes.
« No sabes cudl es tu producto mas rentable.
« No tienes procesos claros.

Crecer sin estructura s como construir un segundo piso
sobre una casa sin cimientos.




CAPITULO 10:COMO ESCALARTU
NEGOCIO SIN PERDER LA CABEZA

2. El poder de los procesos

« Documenta todo: como atiendes clientes, cOmo entregas
cl producto, como haces marketing.

« Usa herramientas de gestion (Trello, Notion, ClickUp)
para que tu equipo o colaboradores sepan qué hacer sin
depender de ti.

3. Multiplica tu alcance

« Automatizacion: Programar publicaciones, usar bots de
WhatsApp, email marketing automatico.

« Delegar: Contrata freelancers para tareas repetitivas
(diseno, soporte, redes sociales).

« Alianzas: Busca socios cstratégicos que te den acceso a
mas clientes.
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CAPITULO 10:COMO ESCALARTU
NEGOCIO SIN PERDER LA CABEZA

4. Escalar ventas sin aumentar estrés

« Sube precios de forma gradual para aumentar ingresos
sin duplicar trabajo.

« Ofrece paquetes o combos para vender mas por cliente.

« Crea productos digitales (ebooks, cursos, plantillas) que
se vendan sin tu presencia constante.

5. Evitala trampa del crecimiento toxico
« No contrates mas gente de la que puedes pagar.

« No lances 5 productos nuevos al mismo tiempo.
« No te endeudes por publicidad sin una estrategia clara.




CAPITULO 10:COMO ESCALARTU
NEGOCIO SIN PERDER LA CABEZA

0. Tarea practica
« Elige una sola accion para escalar en los proximos 30 dias
(¢j. lanzar un nuevo canal de venta o aumentar precios).
« Documenta un proceso clave de tu negocio esta semana.
« Crea un plan de automatizacion para al menos una tarea
repetitiva.

Frase clave: Escalar no es trabajar mas horas, es hacer que
cl sistema trabaje para ti.

Felicitaciones, ya tienes un bagaje para comenzar TU PRIMER
EMPRENDIMIENTO CON BASES SOLIDAS:

Recuerda lo mas importante siempre va a hacer tu
mentalidad. Eddcate, busca un contexto que te ayude a crecer
¢ invierte en tiy en tu negocio.




FELICITACIONES

A partir de aqui tienes un bagaje para comenzar TU PRIMER
EMPRENDIMIENTO CON BASES SOLIDAS:

Recuerda lo mas importante siempre va a hacer tu
mentalidad. Edacate, busca un contexto que te ayude a crecer
¢ invierte en tiy en tu negocio.

Conoce de qué forma puedes apalancarte a través de
contenido de mucho valor y bajo costo.



https://conexion2creativa.systeme.io/ebook-para-emprender

