L MAPA DE TU

WORKBOOK PRACTICO

Para convertir tu idea en un negocio claro,
estructurado y listo para lanzar.
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COMO USAR

Este workbook fue disefiade para guiarte paso a pasc en la
creacion de un negocio real, alineado con tus objetivos y estilo
de vida. Aqui encontraras herramientas, ejercicios practicos vy
espacios para reflexionar, planificar y tomar accion.

@ UNA REFLEXION PARA TI

L
W Tal vez hoy tienes una idea, un suefio o simplemente

el deseo de construir algo diferente. Y eso ya es

; : enorme
Tomate tu tiempo
1 NO ha'y- un tIE'l'TlFIG limite. Avanza a tu ritmo EmprendE‘r no se lr‘ala dE teﬂer tGdD rESLIE'.t'D
y disfruta el proceso desde el principio, sino de dar un paso a la vez,

con intencién y constancia.
Sé honesta/o
Responde con claridad, Este es un espacio
para ti y para tu vision.

Este workbook es tu punto de partida.

Témalo como una conversacion contigo misma/o,
una oportunidad para aclarar lo que realmente
quieres, conectar con tus fortalezas y empezar

a construir un negocio que te dé libertad,
propdsito y la vida que suefias.

Vuelve cuando lo necesites les Mﬁw
Este workbook sera una herramienta de consulta ﬁM gr A W .
nienzan 6

Usa ejemplos y notas
Puedes escribir, dibujar, hacer mapas mentales
o lo gue te funcione mejor.

= W N

en tu proceso,

5 Lo mas importante: actua
El conocimiento sin accion no genera resultados
Este es el primer paso

EL SISTEMA PARA
ATRAER CLIENTES
: : Si estas lis ' conocimi
SESIDNES . PADUETEDE |

EN VIVD : ' PROMPT |
OUE EENERAN | Y PARA |

VENTAS j . CHATGPT
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PRESENTACION

Comencemos por establecer la identidad de tu negocic.
Agui definiras la informacidon general y los elementos gue representaran tu marca

8 Mombre del negocio ® Redes sociales

Teléfono

@ Direccién

Correo electranico

Fecha de inicio del negocio

Pagina web

VISION ESTRATEGICA
Describe en pocas palabras hacia ddnde quieres llevar tu negocio
y cudl es el iImpacto que quieres generar.

MISION VISION VALORES

{Cud es lo que haces? £ Oué quieres lograr a futuro? (Cudles son los principios que

L& quidn a udas? ;LU"‘"’J imagmas u Negocid uiardn las decisiones ¥ acciones
L ¥ ‘i

JCéomo lo haces? on log proximos anos? de tu negocic?

‘ ‘ Un negocio con proposito, estrategia y accion esta destinado a crecer.
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IDENTIDAD

SECCION

01

Tu marca es la percepcién que las personas tienen de tu negocio,
Define los elementos visuales que comunicardn quién eres y qué te hace Gnico.

@ Loco Bg APLICACION DEL LOGO

Coloca o describe tu logo actual Muestra como se verd tu logo an diferentes usos

@ TIPOGRAFIAS ESTILO DE IMAGENES

Drerscribe o estilo fotogratico e lustrativo de tu marca

T;pqgr.‘ﬂ'm principal
Tipografia secundaria

Tipografia complementaria (opcional)

@ PALETA DE COLORES 9 CODIGOS DE COLORES

HEX HIEX HEX HEX HEX
RGa AGH L1 ] RGa HGE
CMYK EMYK CMY LMK CMYE

Consejo: La consistencia visual genera reconocimienta
y confianza. Usa estos elementos de forma coherente
en todos tus canales y materiales.
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Lab
¥
Conoce a fondo tu negocio actual o la idea que guieres lanzar,
Completa esta informacion para tener claridad sobre tu punto de partida.
Tipo de negocio Industria / Micho Afio de inicio o proyeccién

Ubicacitn Nimers de empleados @) Mercados a los que sirve
{QUE HACE TU NEGOCIO? {QUE TE HACE DIFERENTE?
Describe de forma clara qué productos o servicios L0 hace dnico a tu negocio?
ofreces y cdma funcions tu negocio LPor queé las personas deberian elegirte a ti y no a la competencia?

FORTALEZAS ACTUALES @ LOGROS DESTACADOS 9 RECURSOS CLAVE

(Cudles son las principales fortalezas JChué has logrado hasta ahora £ COud recursos tienes actualmente para

o tu NeEQoCiD I".u.:"’ con tu r|1_'-:_:u-| wr diel gua te Benies ::-rgud:::.r:."' DRErar y |\.:-;;4_l' crecer tu Hq:*._';r_\(‘n)""

Recuerda: Exta informacién sera la base para construir
una estrategia solida y enfocada en resultados.
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SECCHJN EL MAPA DE TU NEGOCIO

0 3 -
Conocer profundamente a tu cliente ideal te permitira crear ofertas, mensajes vy
experiencias que realmente conecten y genaren resultados.
ZQUIEN ES TU CLIENTE IDEAL? (QUE LE IMPORTA?
Describe las caracteristicas generales de la persona Entiende sus motivaciones, objetivos v lo que
a la que gquieres ayudar realmente valora
Edad aproximada: (Cudles son sus principales objetives?
Género:
Ubicacitn:
Estado civil: {Qué es importante para él/alla?
Profesidon / Ocupacidn:
Mivel de ingresos:
(Qué lo/la motiva a tomar accidn?
Educacitn:
& ¢(CUALES SON SUS DOLORES Y FRUSTRACIONES? {QUE OBJECIONES TIENE?
Idantifica los problemas, retas y obstéoulos que enfrenta tu chente ideal iCué dudas, miedos o creencias le impiden

comprar hoy?

HABITOS Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA (DONDE LO PUEDES ENCONTRAR?

Identifica los canales y lugares donde puedes
conectarte con tu chiente weal.

(Como investiga, decide v compra?

(Como se informa o investiga antes de comprar?

Qe factores influyen en su decision de compra?

(Dénde prefiere comprar o contratar?

LCud tipo de contenide consume?

@000600 ¢

TIP COVE: Entre mas especifico seas al definir a tu cliente ideal,

mas faciles seran tus estrategias y mas efectivos tus resultados
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TU OFERTA

Tu oferta es la solucidn que entregas a tu cliente ideal
Agui defines qué ofreces, como lo haces y por qué es la maejor opcion

.QUE OFRECES? BENEFICIOS CLAVE

Describé tus produclios o servicios prine |FJ.HI\_~1. bQ\I'{" beneficios concratos obtiens tu clente

al elegir w oferta?

PROPUESTA DE VALOR

Escribe en una sola frase clara y podercsa por qué tu oferta es Unica y por qué ol cliente deberia elegirte a Ui y no & la competencia

LQUE TE HACE DIFERENTE? LRQUIEN ES TU COMPETENCIA?
:'.:-"‘-":' dlemontos wnicos bhane tu oforta gue o diferencian .,_:m.pm--, atrocen solucionas smulared a las tuyvas?
de la competencia? Nambralos o describelos
CARACTERISTICAS PRINCIPALES FORMATO / PRESENTACION PRECIO Y MODELO DE INGRESOS
A0ud incluye tu producto o wervicio? LCGmo entregas tu producto O servicio? LCull #1 tu precio actusl o sstimada?
Lista las caractennticas mis importantes [Digital, presencial, fisico, personalizad {Cémo gonoras ingrimed?
. Precio:
" Modeko de ingresos:
L

TIP COVE: Una oferta clara, valiosa y diferente es la base para atraer clientes
y construir un negocio rentable y sostenible
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TU SISTEMA DE

Agqui defines comao atraes, conviertes y fidelizas clientes.

Un sistema de ventas claro y efectivo es clave para el crecimiento de tu negocio.

¢{COMO ATRAES CLIENTES? ¢(COMO CONVIERTES? ¢COMO FIDELIZAS?

Describa las sstrateguas y conales que E.-F'-:J Somd Conveertes a los interesaaas Descnibe como mantionas a tus chentos

utilizas para atraer clhientes potenciales en cliontes de pago Ofas rOCompra

JGUHNEY DEL CLlENTE Describa ol recarnide que hace tu clients desde que te conoce hasta que s& convierte en un cliente fiel
o0 —O0Q -0 —O0R — 00

DESCUBRE INTERES CONSIDERACION DECISION FIDELIZACION
LChmo e conace? $0ue despierta su interés? £0ué lo hace confiar (0t lo leva a comprar? dCama lo comsertes an
en ti? cliente recurrente?

£y
MENSAJE CLAVE 'ﬁ\ OFERTAS Y PROMOCIONES METRICAS DE VENTAS
LCudl es ol mensaje principal que 5, bonos & promociones L0 indicadares utifizas para madi
cOMmunicas para vender? noentivar la compra? el duito de tus ventas?
.
.
.

TIP COVE: Un sistema de ventas bien disefiado te permite generar ingresos de manera
constante y predecible. Revisa, mide y mejora continuamente.
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©

VISION A LARGO PLAZO METAS PRINCIPALES
LD:‘-rldu Quudres gue este tu negoCIo Dafine tut metas mis importantes
en 3ab anos? para ¢ procimo anc

—
-

i ol R

L o

PILARES DE TU ESTRATEGIA (En qué dreas te enfocaras para lograr tus objetivos?

Un plan claro te ayuda a tomar mejores decisiones y avanzar con enfoque.

Yellow
TU ESTRATEGIA

Define el camine que seguirds para hacer crecer tu negocio de forma sostenible.

OBJETIVOS SMART

Convierte tus metas an oh_;a".wox

especificos, medibles y alcanzables

o

CLIENTES OFERTA MARKETING VENTAS OPERACIONES
‘_Q__OITIF_I vith @ atraed v :C-,-mo rejorards o ,:_Du._- estrategias usarids b'.__:_.l""lcl auwmentards tus _f_{,}..r} optimizacds para hacer
CONOCEr MEjor a ampliaris t oferta para darte a conocer ventas y ol valor promedio tu negocio miis eficiente
tud clientes? de walor? ¥ posicionarta? por clienta? y rentable?
L
B oA 0E ACCION (PROXIMOS 90 DIAS) RECURSOS NECESARIOS COMO MEDIRAS TU EXITO
L0ué acciones clove vas b tomar on los LOud recursol necesitas para LOud indicadores usaris para sabar
Proxsmdd 3 moses? e cutar tu eElratisgla (] g1 val por busn ¢ aming?

00000

TIP COVE: Una estrategia sin accidon es solo una idea. Empieza pequefo,
enfocate y avanza cada dia hacia tu vision,

EL MAPA DE TU NEGOCIOD DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES * OFERTA * VENTAS =
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TU PLAN DE

SECCION

07

El plan de accion convierte tu estrategia en pasos concratos y medibles.
Define qué haras, cudndo lo haras y quién serd responsable

PRIORIDADES PRINCIPALES 1 2 3

2Cudles gon lag 3 priondades mas importantas

que debes irabajar en este m omento?

PLAN DE ACCION Desglosa tws objetivos on accionos especificas

ACCION FECHA LIMITE RESPONSABLE RESULTADO ESPERADO ESTADO
LCud vas & hacer? 2Cudndo lo hards? L Cubkm lo hard? L0ud resultado obtendris? Progresa

PROXIMOS 30 DiAS PROXIMOS 90 DiAS REVISION Y AJUSTES
‘._r.'-un- acciond clave vas & complatar c_f]ul.' BECIOnBE Clave VAt & complatar ,_Cu.'mdu.‘; Y COMG feVviaarat Tu plan
an lae prdcimos 30 diag? en loa précimos 90 dias? para hacer ajustes?

L L L

L L L

L] L] L]

L] L] L]

L] L L]

TIP COVE: Un plan sin accién es solo una idea. Toma accidn cada dia,

celebra tus avances y ajusta tu plan si es necesario

EL MAPA DE TU NEGOCIO DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES * OFERTA * VENTAS + ESTRATEGIA




EL MAPA DE TU NEGOCIO

RESUMEN

SECCION

Has completado tu mapa estratégico.

LECCIONES CLAVE

dGue descubristie sobre (u negocio mieniras complotabas

#ite mapa? Escribe tus 3 aprendiza@s mas importantes

©o000e

TUS PROXIMOS 5 PASOS

Cefine las acciones concretas que vas

ACCION

M| COMPROMISO

b una frate que e o

Cusrde u proposito y

rotive & segulr avanzando

JFELICITACIONES!

Tienes en tus manos la claridad que necesitas para hacer crecer tu negocio.

Ahora el éxito estd en la ejecucidn constante.

EL MAPA DE TU NEGOCID

DISEMADO BAJO EL METODO CLIENTES -

a8 ToMmar & parti

{POR QUE ES IMPORTANTE?

The

Yellm

Y

Ahora es momento de revisar, priorizar y tomar accidn,

E £

FORTALEZAS DE TU NEGOCIO

Cudles son las principales fortalezas que identificaste?

Enumara ol mégnos 5

de hoy

FECHA LIMITE PRIORIDAD
or 1 1
ACCION INMEDIATA
£Cual 8% la primara sccion que vas a tomar en las
prosimas 24 horas?

Mmzf. et

jHaz que suceda!

OFERTA = VENTAS - ESTRATEGIA



SECCION
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ESTRUCTURA DE INGRESOS

{00 donde provienen tus ingrésos actuales

v polenciales?

EL MAPA DE TU NEGOCIO

TUS NUMEROS

y asegurar la rentabilidad de tu negocio

Entender tus numeros te permite tomar mejores decisiones

%llﬁ

ESTRUCTURA DE COSTOS

iCulles son tus principales costos méensuales?

Distingue entre fijos y variables

POTENCIAL TIPQ DESCRIPCION
FUENTE DE INGRESO ACTUAL oo

-1

FIJOS
(Siempre 5
#ahdn) %
VARIABLES i
Cracean angun 5

ventas)
$
TOTAL ESTIMADO $ $ TOTAL COSTOS MENSUALES 5

RENTABILIDAD ACTUAL PUNTO DE EQUILIBRIO

LCdme estiin tus ganancias hoy?

Ingresos mensuales promedo L1 g

Total costos mansuales L4

COSTOS FIJOS
Unilidad mensual (antes de impuestes) § TOTALES
Margen de wtilidad %

O TIP COVE:

-

PROYECCION FINANCIERA (12 MESES)

Visualiza &l crecimianio de tu L]

CONCEPTO MES 1 MES 2 MES 3 MES & MES 5 MES &
Ingresos proyectados $ 5 s 5 - 3
Costos proyectados 1 ] £ t 5 £
Utilidad proyectada $ ¥ 3 5 5 3

Cbsarvaciones ¥ Jupuritol

INVERSIONES NECESARIAS

4Qut inveriiones necetitos para crocer?

W

MARGEN DE
CONTRIBUCION (%)

rCuﬂ Ao necetitas vender para culbrir todos tus costoy?

©]

PUNTO DE
EQUILIBRIO
(VENTAS MENSUIALES)

MONTO MENSUAL

Reviza este nomero cada mes y asegurate de vonder siempre por encima

para gonefar ganancias

MES 7

FUENTES DE FINANCIACION

LCamo financiards tu crecimisnta?

iCudnte y eubnde? (Ahorros, credio, fversomalas, o0c.)
& .
- -
. .
& '

MES &
) H
$ §
H §

L

-

L

RECUERDA: Los nimercs no mienten, Midelos, antiéndelos y Gsalos para tomar decisionas

inteligentes que impulsen tu negocio al sigulente nivel

DISENADO BAJO EL METODO

EL MAPA DE TU NEGOCIO

CLIENTES

OFERTA

MES ¥ MES 10 MES 11
L 5
$ 3
§ §

MES 12

RIESGOS FINANCIEROS

£Cé rotgos podrian afectar tus ndemonos?

(Cdmo los mitsgaraa?

f‘il,!'u'-.mms» elarss,

r{fam«ﬁ- fﬁ&fﬁﬂé’

VENTAS

ESTRATEGIA

7
il



EL MAPA DE TU NEGOCIO
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TU HOJA DE RUTA

Has completado tu mapa. Ahora as momento de pasar a la accidn.

Define tus siguientes pasos y comprométete con tu crecimiento.

RESUMEN ESTRATEGICO MIS 3 OBJETIVOS PRINCIPALES

Escribe en 3 a 5 lineas &l plan general de tu negocio Define los 1 objetivos mas mportantes que quieres lograr

JCudl s tu estrategia para atraer, comvertir y fidelizar clientes? en tu negocio en los procimos 12 meses

FECHA META

© 00

PLAN DE ACCION INMEDIATA (PROXIMOS 90 DIAS) = Enfocate on las acciones que generan mayer impacto

ACCION POR QUE ES IMPORTANTE s RESPONSABLE
[Oud vas & hacer? (Cud impacte tondrd? FECHA LIMITE JCulén lo hara? ESTADO

©0 000

MI COMPROMISO COMO MEDIRE MI EXITO

Escribe tu compromiso cantigo y con lu negocio Define los indicadores clave que usards para medir tu progreso

r'_C'l.ll te compromaetes 3 hacer para lograr tus miEtas? META

{ES TU MOMENTO! EL éxile ne es suerle,

Tieres ol mapa, tienes ol plan y tienes el poder de crear ol REQOcio que susfias £5 e.;{j-@{feﬁm + mﬂ,
A
Enfocate, actua y haz que suceda. = rci,‘umd&}

EL MAPA DE TU NEGOCIOD DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES + OFERTA - VENTAS + ESTRATEGIA
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AUTOMATIZA,

Para crecer tu negocio sin imites necesitas sistemas, procesos y el equipo correcto.

Diseria aqui como vas a liberar tu tiempo y escalar con estrategia

SISTEMAS Y PROCESOS CLAVE (QUE PUEDES DELEGAR?

{Cué procesos puedes documentar, sistematizar y Identifica las tareas que puedes delegar para enfocarte

auttmalizar @n tu nl?gl:c.lc° en lo que solo to puvdnn hacer

0 | @
=
e I 1 e r‘x‘_::-} .
L 1/I L KJ .
(3] — © -
,n';; Drcnmanta Ljﬂfa!‘g-l farsas
(4] cndla pate. 3 arem (4 ] s Fappeninbdbiitodt
dioniant Empodara g has
(5 ] e (5 ] ..,uw:-

£ 0ud roles nocesitas para acompafiarte en &l crecimiento de tu negocia?
TU EQUIPO IDEAL o

e INVERSION ESTIMADA
ROL RESPONSABILIDADES PRINCIPALES HABILIDADES CLAVE Tempo completo ) —

H-d-o timmpa [ Freslance)

@ HERRAMIENTAS QUE USARAS @ METRICAS CLAVE PLAN DE ESCALAMIENTO
(Ot herramientas te syudardn & Aulomatize (Qud indicadones vas 3 meds para Lalker 4Cusles son tus proximos pasos pars
y optmizas iy negocia? 3 vy por busn cameng?

eisalar &n ot proomos &=12 meases?

- - -
- -
- - - -

RECUERDA: Trabaja en i negocio.
Automatiza lo repetitivo, delega lo operativo y -

enfdcate en lo estratégico. Asi es como construyes libertad y escalas tu impacto. &0 y

EL MAPA DE TU NEGOCID DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES = OFERTA = VENTAS - ESTRATEGIA
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REVISA, CELEBRA

El crecimiento es un ciclo continuo, Revisa tus avances, celebra tus logros

y ajusta tu estrategia para seguir evolucionando

REVISION DEL TRIMESTRE ¢{QUE APRENDI? (QUE VOY A AJUSTAR?
d0ud logros tuviste én este perioda? LCheé mprendiste en cite periodo qua te L0ud vas a mejorar, cambiar o eliminar
Esc fibd tus 3 Mayores Imgrns.. ayudard & Momar majones decinmnes? an ty nr-;cn:-nﬁ

|CELEBRA! -~

Reconoce tu esfusrza

¥y cada paso que te - . “ Cada experancia o3 mformacion Ij-"_\\-':, Ajustar no es fallar,
= Y

BCerCa 8 tu visidn 4 , valiosa para Lomarn mejores - % el | &% evolucionsr con

decisiones en ol futuro ,’ miteligencia

CHECK DE VISION Revisa tu vision y calificate del 1 al 10 en cada drea

O a0l R @ o &

IMPACTO FINAMZAS CLIENTES PROCESOS CRECIMIENTO YO / EQUIPO
LEatoy generando el EMiE RGmaros me JEstoy atrayenda, sindendo (M sistemas y procesot (Extay avanrands hatis (Estoy creciendo
WMPACiD fue guiend aceican a la libertad y hidelizando a mis chontes witan funcionando y mis motas y sohando como lider v rodeado
en mis clisntes ¥ on fnanciera? dnalos ¥ optimizanda mi tismgaT en grande™ dol equipo correcto?

mi comunidad?

/10 /10 /10 /10 /10 /10

-
TU PUNTAJE PROMEDIO: p = /10

MI ENFOQUE DEL PROXIMO TRIMESTRE MOTAS, IDEAS Y RECORDATORIOS
JEn qué me voy & enfocar al 100% en los prosimas 3 meses? Etpacio libre para tus ideat, planes o recordalorios importantes
. o
o |'.u'_- ’“{'1’
gL
L b e
idoa
o ;14"--'“‘6"1'

—_

RECUERDA: Pegueiias decisiones hoy.

Este mapa es tu guia, pero tu eres el motor.

Revisa, ajusta y sigue avanzando. jTi puedes! -

EL MAPA DE TU NEGOCIO DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES + OFERTA + VENTAS « ESTRATEGIA




SECCION EL MAPA DE TU NEGOCIO vell@ﬁ

LE TU PLAN DE 90 DIAS

Un gran negocio se construye con acciones constantes,

Este plan de 90 dias te mantendra enfocado y en movimiento.

MIS PRIORIDADES TOP PLAN POR FASES
;l.:.uilr'! son las 3 prioridades gue impulsardn g FASE 1 FASE 2 FASE 3
o0 los présimos 70 diss? DIAS 1-30 DiAS 31-80 DIAS 61-20
& %7
[V
ARRANCAR IMPLEMENTAR ESCALAR
o Enfacata en santar Pon an marcha y optimiza Midw, ajusts y
las bases. s dsifamas e u Regooid.
L] - L]
13 . . :
- - L]

m[mts CLﬂvE Desglosa las accones espocificas que te acercardn a tus prioridades

PRIORIDAD | pecha iNICIO | FECHA LiMITE RESULTADO ESPERADO ESTADO
1] 1/2/3 Poidionte e Compiinte
e 1/2/3 s’ Mariiis | ‘i
(3] 1/2/3 Posiis Mt SCagaiats
(4] 1/2/3 Fesdesss  (npregerie  Campletic
e 1/2/3 Pendasts s progeris  Compietadn
0 1/2/3 Pty ngpie  Diagienis
POSIBLES OBSTACULOS RECURSOS QUE NECESITO Ch
iGud podria detensrma? (O recursos 0 apoyos necesto para lograr ff{)'t':' - e :
LCodmo pusdo prevenelo o resobverla? e plan de 90 dlas? G - ;:f‘-“ﬂ i
el B &
o Ohstdculs Herramsantas / Teceokogis en L negocie
Solucidn # o
o i Formacidn / Conocimmnio: J,‘L‘_. Er#;"f; :zrz
0 Cbutacula Apoyo [ Colabaracsdn },{.‘C{-ﬂ'{f“ {:‘*-!:lﬂ'
Solucdn; 5
Prasupusslo / Irverisian .F‘."‘l'.';‘ I

9 Dbardcula o ‘.,/-""'-—.-'———
Itres
Saducitn -

REFLEXION FINAL

LC0ué hard diferente en los précimos 90 dias gue me acergue a la

vida y al negocio que quiera?

at

=

: = T ' : : .
EL EXITO ES LA SUMA DE PEQUENAS ACCIONES, f{?ﬁ:‘pm Cada -’.4.“::41-' TU TIENES EL PLAN, AHORA EJECUTALO.
_-____,_-—_—-—._

EL MAPA DE TU NEGOCIO DISENADO BAJO EL METODRO CLIENTES « OFERTA = VENTAS « ESTRATEGIA
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14 TU VISION,

Conecta con la razén profunda que te impulsa, la vision que te inspira
y el impacto que quieres dejar en tus clientes y en el mundo.

MI VISION MI PORQUE MI LEGADO

"_I:_omu es el negocio ¥ la wida nﬂual s la razdn mas pn.;rn..r'd.r ‘Gu-u- MpaCLo qQuiero Qenarar en mis clientas,

Qué quiero construir a 3, 5 y 10 afos? por la gue hago lo que hago? mi equipo, mi familia y en el rrunda?

A 3 ANDS
A 5 ANDS
A 1D ANOS
“ Cuando conactas con U porgud, ‘ ‘ Mo se trata solo de éxito financleno,
encuentras fuerza en los dias dificiles sing del cambio positive gue dojas
¢ claridad en cada decinldn &n la vids de otron
MIS VALORES INNEGOCIABLES MI MANTRA

Estos valores guiaran cada decision y accion de mi negocio La frase que me recuerda

E E E e quidn say y hacia dénde voy,

BTy

MI PROMESA AL CLIENTE Ml MENSAJE CLAVE

L':I‘uﬂ' transformo vy qué resultado garantizo a mis clientes? En una sola frase, Leomo le comunico al mundo ko que hago

¥ &l valor gue l\-rllh‘-gu?

EL MAPA DE TU NEGOCID | DISENADO BAJO EL METODO CLIENTES + OFERTA + VENTAS * ESTRATEGIA




EL MAPA DE TU NEGOCIO T&ellw
Lab

TU ESTRATEGIA

Resumen claro de tu estrategia para atraer, convertir y fidelizar clientes.

Tu brijula diaria para tomar decisiones alineadas.

M| PROPUESTA DE VALOR @ MI CLIENTE IDEAL

iCGud problema resuelvo? ;Qué transformacién Describe a w cliente ideal en pocas palabras

entrego? jPor qué soy la mejor opcidn? (Como es? (0ud necesita? ;Qud suefa?
Dascripeién:
Necesidades principabas:

A
Q
£ Ohjetives y suofios:

Drolores f Frustraciones:

“ fﬁ'f;l fw"fﬁ!”;f de valse 1:. .:-"'ar.I-_ “ ;-\ﬂ.f‘:-fd'.pﬂiﬂ- F%ngﬁm_{ﬂfﬁ & -.'-r.'::tﬂ!-d-
fﬂff:w_ ) (:) g lo hable en s idiome (‘;\
—-—_—-'_._-—_—-__

M! SISTEMA DE ﬁmcc’ﬁ" Y CUN"»"ERSI(&N Asi es ol camine que recorre mi cliente deade gue

me conoce hasta gue s& convierte en un cliente fiel

@v%@—)é%@—}@

1. ATRAE 2. CONVIERTE 3. ENTREGA 4, FIDELIZA 5. ESCALA
"_I:Omu hago gue me Lf_omu comverto e mteres :,Cr:-rﬂu 5 2 expanencia ;Cam convierio clientes ,:"l:l:-mo hago crecer ma negocio
ENCUERTeN ¥ Mo CONDICANT an una venta o contacto? que les doy? on fans y promotores? sin depander 100% da mi tlempo?
MIS CAMALES PRINCIPALES MIS DIFERENCIALES MIS METRICAS CLAVE
LDonde me encuentran mis clientes £Qué me hace diferente y mejor A0ué nomeros me dicen s voy
¥ camo los alcanma? quo tnmpolun:m‘-’ par buen eamina?

oc0o0O
oco0o0@e
oco0e

A = THla .m.’l'..-.- an lap canaled j;..n =

o dan megocss resallades £<] g o comanics con ofaridad

Daalace ls f-ﬂ' B hAse EALSE = F¥ e Ll e cm._;.u-rc: s

AR
Ll |
S

o~
Lasrias h..:‘r-.u‘l‘.f. acdamsres



SECCION

16

EL MAPA DE TU NEGOCIO vellw
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TUS PRIMEROS
Yo g

GOW
s v ,‘
La claridad se convierte en resultados cuando tomas accion. Aqui defines 73 Q

los préximos pasos para poner en marcha tu plan

MI CHECKLIST DE ARRANQUE
Marca las tareas que vas a complatar en los proximes 30 dias ? ' 4 :
#

Definir mi propuesta de valor

Identificar v describir mi cliente kdeal
Elegrr rmis canales principales
Crear o mejorar mi presencia online

Disedfar mi oferta inicial

P

Definir mis precios : . .
Preparar mis herramientas y sistemas : AEEIDN
Crear mi plan de contenide o comunicacion

Contactar mis primeros clientes potenciales - RES U LTA D U S

Medir resultados y ajustar

B EaREhE= s

fr_ :| M m DE mclon - P‘Rax}“ns 30 D‘As Convierte tus metas en acciones concretas y ponles fecha
L% J

DBJETIVO PRINCIPAL ACCIOMES ESPECIFICAS FECHA LIMITE

RESULTADO QUE QUIERO VER POSIBLES DESAFIOS

5 5 j & e
20ué quiero haber lograde en 30 dias? L0 chsticulos podrian aparecer y como los voy a manejar

@
2]
©

4

[a accion conslanie » ! - RECUERDA:
C :-rf”?ﬁ f’ﬂﬂd’«’d- resulladss Q "@- Los desafios son parte del proceso. Lo importante

es tener un plan para superarlos.
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- g i i M: ,
Jn oo P b
Piensa mas alld de los primeros 90 dias. Diseda la ruta de crecimiento ? W EL Fr Q

de tu negocio en los proximeos 1, 3 y 5 afios

A1 ANO A 3 ANOS A 5 ANOS

0w quiere lograr an kos proaemos 12 meses? LChdmo quiers que &6 wea ri Negocio (Bdnde queno ester en 5 ahos?
en 3 ahos?

]
; o
] | | A
_- N S
r ry g
| L) LJ

Fa P o
) 1 )

et e’ -
] [ ] ]

> s

- - e
| | k ]

“ .f,;l"n. ans f}&!fd’:f.l ramé-r:z.h “ :.«- conglancin conpisrle “ \_m Pipidn. & f{ftf‘;ﬂ fﬂ(’lx?{l
ladlo s aclias ﬁ:oy M::;rrffa vos en realidad, le da libertad fi'.vy '

HITOS IMPORTANTES Marca los hitos o metas clave que quiero alcanzar en mi negocio ﬂ/{r:\ MI VISION GENERAL
Dascribe o pocas palabras como S8 v b Megooio
1 #n o ftire, (Ol mpecto geneva O lberiad e da?
HITO / META FECHA ESTIMADA v

E ] ,r" c Fra gdﬁ
{ "rn megacis alinsmpe Cen (L2
] . J?d

(1)

2]

(3]

4]

e - o hace Todo mas posibl
@ A QUIEN QUIERO IMPACTAR IDEAS FUTURAS M| LEGADO

LA culnths personEs Quieto ayodar 0on M regoco? Ancta idess, producios o SeTvicios Que Quiend (O quiene gue la gente Tecusnde de mi negoco?

LCAmE quiert gue s wiles mejoien T dessarrodlar mas sdelants L0 huells guisng dejs?
~—
|
o
8 |
N
I i,
i ]
e

v 5 ' #
“ [ AEgocis .‘"“""r’l-’ wEr la seluciin il “ FU odeils na s .'-p-'!;p [ fase :';r?r:h

?'n:( .‘t.":’?ihen r.-.’nz .l‘:r-i-s-.'#ﬂn - - Furtd :'rf ?'v:{ Aopmy o .-".i'ﬂ-_r
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LO MAS IMPORTANTE QUE APRENDI

Escribe las principales ideas, descubrimientos o
insights que te levas de este mapa

0000

MI PLAN DE ACCION - PROXIMOS 30 DiAS

Escribe las acclones concretas que vas a realizar y ponles fecha,

ACCION FECHA v

0000000000

MI VISION EN UNA FRASE

Resume en una sola frase el futuro gque estoy construyendo,

%uﬁ

TU COMPROMISO ...

Tedo gran resultado comienza con una decisién. Hoy cierras este mapa con claridad, Q
pero lo mas importante es que lo lleves a la accién

MIS 3 PRIORIDADES INMEDIATAS

Lfn Qqué me voy a enfocar primara? (Proximos 30 dias)

1
2
©

£ ;
“ ,:-_’,rr,ﬁfmﬂf- en ls zr7)5r‘fm1.:'if-.
ng &n [T;"a{ﬁ i L I,r‘:“.'j ; Q

HERRAMIENTAS ¥ APOYOS QUE NECESITO

,-_Ciue reciraas. herramientas o personas me avudardn & 'n\-gmrlu"

|  Formacin / Cursos

| M{rr.tu;.'n ! .ﬁ.:.:lmu.\n;imrr!-".tr}
! Herrarmsntas :Flgll.n!l_':

| Apoyo de mi equipa / familis
i Inversidn inicial

| Comunidad / No‘.wa-kmg

| Otres:

MI COMPROMISO

Me compromelo 8 Lomar accudn, Ser constante y cresr en &Sle proceso

ll:{ﬁ
A i I f
me compromela & hacer de esle _,uf:u: una realidad
Lé e con ﬂur:aﬁr.::r. .-!'Ia,ﬁ-r,.-pf:mz W BLoin,

f.‘i(ftf{:' I'rﬂ?.l' |Ef|!{U

Firma Fecha: !

CELEBRA TU AVANCE

Reconoces todo lo gue has logrado hasta agul

Defind ma chente deal

=

Tenge mis claridad en mi negocio M
il oy

Vs 20 e

Disefid mi estrategia s
& 5Sé cudles son mis pro<imos pasos J, M
Estoy mas cerca de la vida que quiero E?
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Reconocer lo que has logrado te da motivacion para sequir. Esta pagina es para ;
mirar atras, agradecer, celebrar y proyectarte con mas fuerza hacla adelante.

MIS LOGROS HASTA HOY DE LO DIFICIL, TAMBIEN APRENDI

Haz una fista de todo o que has logrado en tu negocio, por pequeio £Qué desalios enfrentaste y qué aprendizaje te dejaron?

gue parezca. [Todo cuental

L 00000

‘ [## -tf‘ﬁftjz-'ﬁf ne le delicnen,
E'fC. f,,.g.rpﬂ;-a{n f%{!‘f{. ﬂ'%g PHaf f?f-qﬂd':g_. Q

ESTOY ORGULLOSA/O DE...

Escribe todo eso que e hace sentir orgullosalo de 1, de tu proceso

y de tu esfuerzo.

PERSONAS QUE HAN SIDO PARTE DE ESTE CAMINO

o
2
L3
4]
5]
o
@
o
o
10,

‘ f.l'-lrl“.jﬁﬂ {rﬁ:?fﬂ Je .Q'J(‘-.‘IJ! e B Fﬂﬁ:-!":zr:e Q

l_-:-!'."'rzfﬁ{f lI,i:."lt?lf‘ FE IlI.E.J'(M“l'ff.' .1‘]:5 !jffﬂ f{f-.i{i?!":qﬁ-

Agradece a las personas que te han apoyado, inspirado o creido en ti

& 5
“ Ll X F S .'rrl '_;;:-ff_-'; .'.'I;I-'mgiﬁl- £F e .'I'I{-:'Il LT 9

MI PROXIMO NIVEL

4G quieno lograr shora? ) Cédmo quiero sentirme en los prdcimos meses?

n 90000

“ lﬂiﬁ M—!}O—! aiin efla por venir Q
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MI MENTALIDAD HOY

5é& honesta contigo. ¢Como describirias tu mentalidad
en este momento?

Positiva y enfocada

Con dudas o miedos

Motivada y con energia

Dispersa

Dispuesta a aprender

Con tendencia a procrastinar

Con confianza en mi

Necesito mas disciplina

Ctra

HABITOS CLAVE

iGué habitos quiero incorporar o mejorar para lograr mis metas?

20 TU MEJOR

Un negocio exitoso también te transforma a ti. Esta pagina es para conectar

e 00000

n 090000

T]thf.-llt’é-}'u_!:!

U
o

con la mentalidad, los habitos y la disciplina que te llevaran a ese sigulente nivel,

MI MEJOR VERSION

VM;W”§7

(Cémo quiers ser y sentirme en esta nueva etapa de mi vida

¥ mi negocio?

frHra‘(f;{d.- |{{1 f?-"?&'—ﬂﬂﬂ' ?«! LEPEE peFr
("'fﬂt’m e M ot ﬁJZ?- léﬂy

LO QUE NECESITO APRENDER

v

JQué conocimientos, habilidades o herramientas necesito para

crecer yo y mi negocio?

MI BIENESTAR TAMBIEN IMPORTA

Un negocio sostenible nace de una vida equilibrada.

(0Oué acciones voy a tomar para culdar mi bienestar fisico, mental,

emocional y espiritual?

.-" m'a.'j;:. 91"'-: ld fm-ﬁ‘” eres t‘:s;- é;.rr,ff
M‘L I'Hén'.-("& f{? F{t( ?tﬂ{!‘(.ﬁ- (ﬁ-"ljrﬁ"f-ﬂf

%



has construido.

MI ESTRATEGIA DE VISIBILIDAD

LCoOmo voy a dar & conocer mi negocio? Marca las astrategias
que voy & utilizar

EL MAPA DE TU NEGOCIO

DA A CONOCER

Un gran negocio necesita ser visto. En esta pagina defines como vas a
comunicar tu propuesta de valor y cudndo vas a lanzar al mundo lo que

Redes sociales (instagram, TikTok, Facebook, YouTube)

Email marketing

|
[ | Pagina web o landing page
|

|_ | Colaboraciones / alanzas estratégicas

| Publicidad paga (ads)

[[] Metworking y referidos

| | Eventos, talleres o ves

[ I, Contenido educative [blog, pedcast, videos)

[ ] Testimonios y casos de éxite

CRONOGRAMA DE LANZAMIENTO

Fanifica lag etapas de lanzamiento de tu negocio
Ajusta las fechas seqan tu realidad

FASE

Proparacitn

Pre-lanzamiento

LANZMTEENTO

Past-lanzamiento

o
2]
3
o

INDICA

ACTIVIDADES PRINCIPALES FECHA

Defiewr oferta ¥ prEcios
Creae whorticad visisal

F'n.'p.lr.lr CAnet y harramentas

Crepr expactativa
Generar audisncta

Contenido de valor

Anincasr oficiabments
Activar promaciones
Generar primeras ventas

Pedr feedback
UpISTuZar procasns
Escalar estrategias

MIS INDICADORES DE EXITO

L Como voy a medir que mi estrategia estd funcionanda?

Seguedores en redes

Visitas & la web / landing
Suscriptores en emall
Chertes potenciales (leads)
Ventas

NgQresos

META (3 MESES)

Ubicacion

TTYweell\gg

MI AUDIENCIA IDEAL

Define a guién te quieres dirigic y como te vas a conectar con elos

Mecesidades / Problemas

Camo mi negocio ko ayuda

Dénde ko encusning
(redes, eventos, atc.)

Cdma me voy & comunicar
con élf=lla

bl

(1
(2
(3]

If".,-‘;,éﬁfrt o -";@ perionas correclas,

Llf( r’:x Manera. .'.'-d'-'f'FE‘.a'fnSf. & Hfl I(ﬁ?i"‘ JT-I‘."'-F'"E-{'J::"

IDEAS DE CONTENIDD PARA REDES

Escrbe agqui ideas de contendo que conacten, inspiren y vendan

Historias de tu proceso / detras de camaras

Tips

¥ EguUCaCion relacionados con tu NegockD

Testimonios de chentes

Errores gue avitar

Mitas vs realidades

Casos de éxito / resultados

Preg

untas frecuentes

Lives / Q&A

Promociones o lanzamentos

Otra

MI LANZAMIENTO SERA ESPECIAL PORQUE...

PROXIMOS PASOS

3 acchones que WOy 8 resalizar esta semana:

A

%
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SEMANA 1
PREPARA LA BASE

Claridad vy estructura

Define tu propuesta de valkor

Valida tu idea con clientes

EL MAPA DE TU NEGOCIO

SEMANA 2
CONSTRUYE Y CREA

Contenido y activos

Crea tu pégina web o landing
page (puede ser simpie)

Las ideas son importantes, pero la accion es lo que las convierte en resultados.
Este pian de 30 dias te ayudara a pasar del papel a la realidad.

SEMANA 3

COMUNICA ¥ CONECTA
Visibllidad y comunidad

Publica tu contenido de forma

constante

il )

SEMANA 4
LANZA Y OPTIMIZA

Ventas y crecimiento

Lanza oficialments tu oferta

potenciales Configura tus redes sociales [ Comparte tu lead magnet Fromociona en todos tus canales
. I ) [l Lt il ~OrTtEri i o
Define tu nicho y audiencia [ Dizedfia ts plantiflas de contenido [(] Conecta con tu audiencia | Activa tu secuencia de ventas
Analiza a tu competencia [1 Creatulead magnet (recurso (responde mensajes y comantarnos)
gratuito) ; | Da sequimiento a los interesados
Deéfine precios = _| Haz alianzas o colaboraciones
| | Prepara tu email de biervenida M reeyitack
= i - B e tus resultack
Crea o ajusta tu dentidad visual || Participa en grupos o comunidades I
flogo. colores, bio) Configura tu sistema de
captacién de leads L] Envia tu primera secuencia Ajusta lo gue sea necesario
Organiza tus herramientas ) " de amails
Mrive: Nation ate [ Crea los primeros 10 contenidos : Pide feedback a tus primeros
e para redes | Comparte testimonios o casos cliantes
Prepara tu oferta principal de dxito (si los tienes)
| Toma o selecciona fotos v videos f 2 | Celebra tus logros
| Define tus canales de venta | | Realiza un le, taller o webinar

Otras , '_. Define tu calendano de publicacion gratuito - | Defirie los préximos 90 dias
Otras

| Inwierte en publicidad (s es posdble) —
| | Otras: vierte en publicidad (si es posible) | Otras

_.:I.I'l' ?’&r (= o AA‘(?( “

alrae Tﬂff‘ifau:dq"(ﬁ!'::.f

_. B COMPEr ROty

bk

f I
“ .!'f'rn comenzs clare

“ -'?u::" liene ff-ﬂ'l' jer f"f.f{fq'r":r
fe I':I‘f!(-l.-‘!l P .ﬂ;fﬂr

¢ 3
CHFMECLay CMean CLLEndd f o
¢ J o L LiEAL Gl rrﬂijar

PG Naf“

Ml SEGUIMIENTO SEMANAL

Evalia tu avance al final de cada semana

MIS RESULTADOS AL DIA 30

Revisa tus avances y celebra, (Todo progreso cuental

SEMANA UE LOGRE? LOUE PUEDD MEJORAR? Mi negocio esta mas claro y definido

Tengo presencia en redes soclales
He conectado con mi audiencia
He generado leads o clientes

He realizado mis primeras ventas

He aprendido y ajestado sobve la marcha

B W N

] Me siento mas segura y motivada

Otras

NOTAS IMPORTANTES — RECUERDA
Ideas, aprendizajes o recordatorics para los présimos dias i

n aportar valor,

Tu negocio puede cambiar vidas

Ta puedes,
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TUNEGOCIO <.
%

; Este es ¢l resumen de tu Mapa de Negocio.
&a(& lo :iw/ MM en un ;o-{& : _ P goct
Usalo como guia, revisalo frecuentemente

y ajustalo cuando sea necesario,

0@ Mi PROPOSITO 9 MI CLIENTE IDEAL o MI SOLUCION

s Par U |'.I.:|-'| este negocks * DUk i_-"'- csdn ayudo? [ Culles son sus principakes SO afresco? (Como resusive su prablema
impacte quisrns generar? racesidades dessos v caracteristicas? ¥ Oud resultado le ayudo a lograr?

fﬁ M| OFERTA PRINCIPAL o @ MI DIFERENCIADOR o MI ESTRATEGIA DE MARKETING

0wt producto o servicio venda? {0Ouk me hace unico/a? | Por qué deberian Ot voy & dar & conoter mi negocia?

Incluye precis{s) v formats alaqgirme 3 mir (Salec

g o principales canalet)
I ] Insta gram
Tk Tok
| | Facebook
| ¥YouTube
Email marketing
L | Pagina web [ landing page

Colaboraciones / alianzas

Eventos [/ talleras

Publicidad paga

Otros

(CAFmD Wy & Comarts eteresados o clentec? £Chnd pbte lograr &n bt prebeimios :

(Selecciona o escribe)

L] Contenido educativo En 3 meses: o
|

Tastirma & f Casos oo awtd

MIS PROXIMOS PASDS

1 acciones concretas QuE YOy a lofmar ahdra

[] Lismadas de venta

[] Autematizacidn (embudes, email, etc.) En & mesas; o
._ Promociones / lanzamientos

Ll Sequimiento y fidelizacion o
[ oOtros En 12 meses

@@ MI COMPROMISO

Ma comprometo & tomar eccidn, ser constants ¥ croer an eéste proceso
Sé QuUe un Megocin Stoso S0 CONSiruye paso & paso, ¥y estoy Istalo

para hacerio realidad

6 Disciplina hog

rquf manand.




EL MAPA DE TU NEGOCIO

EL SISTEMA PARA

ATRAER CLIENTES

Convierte tu conocimiento en un negocio real
con estrateglas simples y efectivas,

| > o
SESIONES 2 ) e
EN VIVO W PAQUETE DE

r gl - 4 PROMPT
QUE GENERAN _ B PROMPTS

CHATGPT

G

The
Y'E llf_lw . & paginas de promps
listas pary user
B B négosia

ACCESO DESDE CUALQUIER
INMEDIATO ib DISPOSITIVO

Comeenza hoy mismo Celular, tablet o computador

LO QUE DICEN OTROS EMPRENDEDORES

“ "Por fin entendi come “ "Las plantillas y los prompts

llevar mi conocimiento me ahorraron horas de trabajo.

a un sistema 5|'mpIE' Es una guia PFECIJCJ. clara

Ya tengo mis primeros y mativadora, [Super

: = ™
clientes. recomendado

- Laura M. - Andrés R

AHORA CONSTRUYE  |.u~

conectar, vender y crecer... en piloto automatico

Tvellw

Lab

i

b P

al siguiente nivel con una estrategia paso a paso para atraer clientes,

¥a tienes claridlad, ideas y un plan. Ahora es momento de llevar tu negocio T Lﬂ" M Q

:QUE INCLUYE?

Ebook principal
El Sisterna para Atraer Clientes en Piloto Automético
(guia completa y paso a paso)

Bono 1: Sesiones en vivo que generan ventas
7 paginas con estrategias, ejemplos y plantillas.

Bono 2: Paquete de Prompts para ChatGPT
B paginas de prompts listos para usar.

Acceso inmediato
Desde cualquier dispositiveo

Estrategias probadas y aplicables

Sin complicaciones, sin tecnicismos

Disenado para emprendedores reales
Comao td, que quieren mas libertad

PAGO SEGURD

GARANTIA
Tu informacidn estd protegida 5ino es para t, tienes 7 dias

pora SOnCitar U FeMmeDess.
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