


MI ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN DIGITAL
Workbook oficial · RETO 30 DÍAS PARA VENDER EN REDES SOCIALES
Basado en el Sistema 5C + 5V de Claribel Sándigo · CLARIBELUP360


Antes de empezar
Este workbook no es para leerlo. Es para llenarlo. Cada página está diseñada para que, al llegar a la última, tengas tu propia estrategia de comunicación digital escrita con tu letra (o tu teclado), lista para ejecutar durante tu Reto de 30 días.
Está construido con principios de neuroeducación: vas a leer, vas a escuchar tu propia voz, y vas a mover el cuerpo. Aprendemos y retenemos mejor cuando combinamos los tres canales: visual, auditivo y kinestésico. Por eso vas a encontrar tres tipos de actividades marcadas así:
No necesitas completarlo en una sola sesión. Pero sí necesitas completarlo en orden: cada módulo usa lo que llenaste en el módulo anterior. Encontrarás:
1. Diagramas, colores, subrayar, encerrar en un círculo
1. Decirlo en voz alta, grabarte, explicárselo a alguien
1. Levantarte, revisar tu teléfono, escribir a mano, cronómetro
.

Tu compromiso
Yo, ______________________________, me comprometo a completar este workbook con honestidad, porque una estrategia construida sobre datos reales de mi negocio vale más que una copiada de otra persona.
	Haz clic aquí y escribe…



Fecha de inicio: _______________


MÓDULO 0 — DIAGNÓSTICO: ¿CÓMO ESTÁN HOY TUS REDES?
No puedes diseñar una estrategia nueva si no sabes exactamente dónde estás parado hoy. Este diagnóstico es tu fotografía de inicio: la vas a comparar con otra al día 30.
Antes de responder, abre cada aplicación en tu teléfono ahora mismo. Revisa tu perfil como si fueras un cliente que te ve por primera vez. Marca cada casilla con honestidad — nadie más va a ver esto.
TikTok
  Tengo una cuenta creada y activa
  Mi foto de perfil y biografía comunican claramente a qué me dedico
  He publicado contenido en los últimos 7 días
  Sé identificar cuál de mis videos tuvo mejor retención
  Uso o he probado el LIVE en esta plataforma
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



Instagram
  Tengo una cuenta creada y activa
  Mi biografía tiene una llamada a la acción clara (link, WhatsApp, DM)
  He publicado contenido en los últimos 7 días
  Uso Reels además de fotos/carruseles
  Reviso mis estadísticas (Insights) al menos una vez por semana
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



Facebook
  Tengo página de negocio (no solo perfil personal)
  Mi información de contacto está completa y visible
  He publicado contenido en los últimos 7 días
  Uso grupos o comunidad para interactuar con mi audiencia
  He hecho al menos una publicidad o boost pagado
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



YouTube
  Tengo un canal creado
  Mi canal tiene descripción, banner y foto
  He subido al menos un video en los últimos 30 días
  Uso Shorts para atraer audiencia nueva
  Sé qué video mío tiene mejor tiempo de reproducción
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



LinkedIn
  Tengo un perfil profesional actualizado
  Mi titular (headline) comunica el resultado que ofrezco, no solo mi puesto
  He publicado o comentado en los últimos 7 días
  Tengo conexiones relevantes para mi nicho (no solo contactos personales)
  He usado LinkedIn para conseguir al menos una conversación comercial
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



CRM / Lista de contactos
  Tengo un lugar (CRM, hoja de cálculo, lista de WhatsApp o correos) donde guardo los datos de mis prospectos
  Sé cuántos prospectos tengo actualmente en esa lista
  Le doy seguimiento a esa lista al menos una vez por semana
  Tengo un Lead Magnet (algo gratuito) para invitar a las personas a dejarme sus datos
  Sé diferenciar en mi lista quién es solo contacto y quién ya es lead calificado
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…



Trends (tendencias)
  Reviso qué sonidos, formatos o retos están en tendencia al menos una vez por semana
  He adaptado una tendencia a mi nicho en el último mes
  Sigo a 2-3 cuentas de referencia en mi industria para inspirarme
  Distingo entre una tendencia que le sirve a mi marca y una que no tiene nada que ver
  Tengo un lugar donde guardo ideas de tendencias para usar después
¿Qué es lo primero que vas a cambiar aquí?
	Haz clic aquí y escribe…





Tu fotografía de inicio
De las 7 plataformas anteriores, ¿cuál tiene MÁS casillas marcadas? Enciérrala en un círculo: TikTok · Instagram · Facebook · YouTube · LinkedIn · CRM · Trends
	Haz clic aquí y escribe…



¿Cuál tiene MENOS casillas marcadas? Esa es tu prioridad de esta semana.
	Haz clic aquí y escribe…



Según la diapositiva de 'Los 3 elementos de tu sistema': tu Canal Central (contenido largo: YouTube, podcast o blog), tu CRM (lista de contactos) y tus Redes Sociales (alcance y descubrimiento) cumplen roles distintos. ¿Cuál de los 3 elementos tienes más débil hoy?
	Haz clic aquí y escribe…



 Graba una nota de voz de 60 segundos contándote a ti mismo, en voz alta, cuál es el canal en el que vas a enfocarte este mes y por qué. Escúchala una vez antes de seguir.


MÓDULO 1 — TU SISTEMA DE COMUNICACIÓN ESTRATÉGICO
La comunicación conecta tu marca con la audiencia que sí está alineada con lo que ofreces. Antes de crear contenido suelto, necesitas ver tu sistema completo.
Lo que necesitas saber
1. Tu sistema de comunicación tiene 3 elementos, y cada uno cumple un rol distinto: dar a conocer, nutrir la relación, y elevar el nivel de consciencia de tus clientes ideales.
1. 1. Canal central — YouTube, Spotify o Blog. Contenido largo, tu 'casa' principal.
1. 2. CRM / Lista de contactos — la relación directa y duradera con tu audiencia.
1. 3. Redes sociales — el alcance, el descubrimiento, la monetización.
Tu turno
 Completa tu propio sistema de 3 elementos:
	Elemento
	¿Cuál usas o vas a usar?
	Rol que cumple para ti

	Canal central
	
	

	CRM / Lista de contactos
	
	

	Redes sociales (principal)
	
	





MÓDULO 2 — EL SISTEMA 5C Y 5V
Este es el mapa completo que vas a usar durante los 30 días. Todo lo que publiques a partir de hoy debe ubicarse en algún punto de este mapa.
Lo que necesitas saber
1. SISTEMA 5C (la etapa que recorre tu audiencia): C1 Crear (me descubren) → C2 Calentar (confían en mí) → C3 Convertir (compran) → C4 Comunidad (se quedan) → C5 Colaboración (multiplico alcance).
1. SISTEMA 5V (la intención de cada contenido): V1 Viral (alcance) → V2 Valor (confianza) → V3 Ventas (decisión) → V4 Validación (prueba) → V5 Vulnerabilidad (conexión humana).
1. REGLA DE ORO: No intentes convertir a quien todavía no has creado y calentado.
1. Rota las 5V durante la semana: atraer → educar → ofertar → probar → humanizar.
Tu turno
 Marca en cuál de las 5C sientes que tu negocio está MÁS fuerte hoy:
  C1 Crear (me descubren)
  C2 Calentar (confían en mí)
  C3 Convertir (compran)
  C4 Comunidad (se quedan)
  C5 Colaboración (multiplico alcance)
Marca en cuál de las 5V publicas MENOS actualmente:
  V1 Viral
  V2 Valor
  V3 Ventas
  V4 Validación
  V5 Vulnerabilidad
 Ve a tu perfil ahora mismo y cuenta tus últimas 10 publicaciones. ¿Cuántas fueron de cada tipo? Escribe los números:
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 3 — DESCUBRE TU NICHO DE MERCADO
6 grandes mercados existen para ordenar tu experiencia, tu mensaje y tu contenido. Todo negocio, sin importar lo específico que sea, vive dentro de uno de estos 6.
Lo que necesitas saber
1. Los 6 mercados: AMOR · SALUD · DINERO · TIEMPO · ESPIRITUALIDAD · EDUCACIÓN.
1. Elige un subnicho donde coincidan: experiencia + interés + problema real del mercado.
Mercados y subnichos
1. AMOR
Pareja y relaciones  ·  Crianza y familia  ·  Sexualidad e intimidad  ·  Amor propio y autoestima  ·  Hobbies y estilo de vida  ·  Desarrollo personal y vínculos
2. SALUD
Nutrición y alimentación  ·  Fitness y deporte  ·  Salud mental y emocional  ·  Hábitos y bienestar  ·  Prevención y longevidad  ·  Sueño, descanso y energía
3. DINERO
Marketing y marca personal  ·  Ventas y negociación  ·  Negocios y emprendimiento  ·  Inversiones  ·  Finanzas personales  ·  Carrera y desarrollo profesional
4. TIEMPO
Productividad personal  ·  Organización y planificación  ·  Gestión de agenda y prioridades  ·  Hábitos y rutinas  ·  Equilibrio vida-trabajo  ·  Automatización y delegación
5. ESPIRITUALIDAD
Meditación y mindfulness  ·  Propósito y sentido de vida  ·  Fe y prácticas espirituales  ·  Gratitud y compasión  ·  Crecimiento interior  ·  Respiración, yoga y presencia
6. EDUCACIÓN
Idiomas  ·  Formación profesional y certificaciones  ·  Habilidades digitales e inteligencia artificial  ·  Educación infantil y juvenil  ·  Técnicas de estudio y aprendizaje  ·  Cursos, mentorías y formación online
Tu turno
 Marca tu mercado principal (solo uno):
  1. AMOR
  2. SALUD
  3. DINERO
  4. TIEMPO
  5. ESPIRITUALIDAD
  6. EDUCACIÓN
Dentro de ese mercado, escribe tu subnicho específico (puedes usar uno de la lista o escribir el tuyo):
	Haz clic aquí y escribe…



¿Dónde coinciden tu experiencia, tu interés y un problema real de ese mercado? Escríbelo en una sola frase.
	Haz clic aquí y escribe…


MÓDULO 4 — CONOCE A TU AVATAR
5 preguntas para crear contenido que eleve el nivel de conciencia de tu cliente ideal, sin importar si tu nicho es Educación, Salud o Dinero.
Lo que necesitas saber
1. Evolución de conciencia: Inconsciente → Consciente del problema → Consciente de la solución → Consciente del producto → Más consciente.
1. Cada respuesta que escribas aquí se convierte en un tema de contenido real.
Tu turno
 Lee cada pregunta en voz alta antes de responderla. Imagina que se la haces directamente a tu cliente ideal.
1. (Inconsciente → Consciente del problema) ¿Qué situación vive hoy tu avatar en tu nicho que le genera frustración, pérdida o incomodidad, aunque todavía no identifique claramente la causa?
	Haz clic aquí y escribe…



2. (Consciente del problema) ¿Qué resultado desea conseguir y cómo cambiaría su vida si resolviera ese problema?
	Haz clic aquí y escribe…



3. (Problema → Solución) ¿Qué obstáculos, miedos, hábitos o creencias siente que le impiden avanzar hacia ese resultado?
	Haz clic aquí y escribe…



4. (Consciente de la solución) ¿Qué soluciones ha probado, investigado o considerado hasta ahora, y qué le gustó o qué le decepcionó de ellas?
	Haz clic aquí y escribe…



5. (Consciente del producto → Más consciente) ¿Qué tendría que comprender, comprobar o sentir para confiar en una solución y decidir dar el siguiente paso?
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 5 — RUTA DE CONVERSIÓN: DE PÚBLICO A CLIENTE
A medida que una persona avanza en conciencia y confianza, se mueve desde Público hasta convertirse en Cliente. Saber dónde está tu audiencia te dice qué contenido necesita.
Lo que necesitas saber
1. Público: no te conoce. Audiencia: ya te consume ocasionalmente. Seguidores: empieza a reconocerte y confiar. Lead: te deja sus datos o inicia contacto. Cliente: compra porque tiene conciencia y confianza.
Tu turno
¿En qué etapa está HOY la mayoría de las personas que te siguen?
  Público
  Audiencia
  Seguidores
  Lead
  Cliente
¿Qué necesitarías hacer para mover a esa mayoría un escalón más arriba?
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 6 — EL TÚNEL DE VENTAS: TOFU · MOFU · BOFU
El túnel de ventas es el camino que orienta a tus potenciales clientes desde la primera interacción con tu contenido hasta que se convierten en lead y luego en cliente.
Lo que necesitas saber
1. ATENCIÓN → INTERÉS → CONFIANZA → LEAD → CLIENTE.
1. ETAPA 1 · GENERACIÓN (TOFU): atraer con contenido que detiene el scroll. Predominan 5V Viral + Valor. Relación 5C: Crear + inicio de Calentar.
1. ETAPA 2 · CALIFICAR Y CONVERTIR (MOFU): educar, filtrar interés y capturar datos. 5V: Valor + Validación + Vulnerabilidad. Relación 5C: se fortalece Calentar y se prepara Convertir.
1. ETAPA 3 · CLIENTE (BOFU): la persona toma acción y compra. 5V: Ventas + Validación. Relación 5C: ocurre Convertir; luego Comunidad y Colaboración.
1. AIDA: Atención · Interés · Deseo · Acción.
1. No todo el que te ve compra, pero sí todo cliente comenzó siendo contacto.
Tu turno
 Ve a tu perfil y busca 3 publicaciones recientes. Clasifica cada una:
	Publicación (describe brevemente)
	TOFU / MOFU / BOFU
	¿Qué V cumplía?

	
	
	

	
	
	

	
	
	



¿En qué etapa del túnel (TOFU, MOFU o BOFU) tienes MENOS contenido hoy? Esa es tu prioridad para las próximas 2 semanas.
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 7 — TU LEAD MAGNET
Un Lead Magnet es un recurso gratuito y valioso que ofreces a cambio de los datos de contacto de una persona interesada. Es lo que convierte 'me vieron' en 'tengo sus datos'.
Lo que necesitas saber
1. Para qué sirve: atraer a las personas correctas, despertar interés real, iniciar una conversación, capturar datos para dar seguimiento, educar antes de vender, preparar el camino para tu oferta.
1. Qué debe tener: ser específico, resolver una duda concreta, ser fácil y rápido de consumir, conectarse con el problema de tu avatar.
1. Fórmula: contenido de atracción + Lead Magnet + formulario o WhatsApp = oportunidad para seguir la conversación.
1. Ejemplo aplicado (Seguro BMI): Hook → Lead Magnet (test/checklist/guía) → Formulario (nombre + correo + WhatsApp + datos clave) → Lead (cuando deja de ser anónimo) → Seguimiento (diagnóstico + educación + invitación a conversar).
Tu turno
 ¿Qué formato de Lead Magnet le queda mejor a tu negocio? (marca uno o más)
  Checklist / PDF de autoevaluación
  Mini guía paso a paso
  Test o calculadora
  Plantilla descargable
  Video corto o mini clase
Diseña tu propio Lead Magnet siguiendo el modelo del ejemplo BMI:
HOOK (la pregunta o frase que detiene el scroll):
	Haz clic aquí y escribe…


LEAD MAGNET (nombre de tu recurso gratuito):
	Haz clic aquí y escribe…


FORMULARIO (¿qué datos vas a pedir?):
	Haz clic aquí y escribe…


¿Cuándo se convierte en LEAD? (¿qué acción exacta marca que ya lo es?):
	Haz clic aquí y escribe…


SEGUIMIENTO (¿qué le vas a enviar o decir después?):
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 8 — BANCO DE HOOKS: ESCRIBE LOS TUYOS
Existen 7 estilos distintos de hooks. Dominar los 7 significa que nunca te vas a quedar sin forma de empezar un contenido.
Lo que necesitas saber
1. Los 7 estilos: Hooks de dolor · Hooks de narración · Hooks de declaraciones falsas (mito) · Hooks de comparación · Hooks de advertencia · Hooks de llamado a la acción · Hooks de declaraciones potentes.
1. Ejemplo de hook de dolor: 'Tienes un buen producto o servicio, pero cuando llega el momento de venderlo, te bloqueas, dudas y terminas bajando el precio.'
1. Ejemplo de hook de declaración falsa: 'Dicen que si tu producto es bueno, se vende solo, pero la realidad es que, si no sabes comunicar valor, el cliente solo verá el precio.'
1. Ejemplo de hook de comparación: 'Así vende un emprendedor sin estructura: improvisa, persigue y se frustra. Así vende uno con método: atrae, conecta, da seguimiento y cierra.'
Tu turno
Escribe un hook propio para cada estilo. Después léelos en voz alta, uno por uno: el que te haga dudar de tu propia voz al leerlo, probablemente sea el más fuerte.
1. Hook de DOLOR:
	Haz clic aquí y escribe…



2. Hook de NARRACIÓN (algo que te costó dinero o tiempo aprender):
	Haz clic aquí y escribe…



3. Hook de DECLARACIÓN FALSA (un mito común de tu industria):
	Haz clic aquí y escribe…



4. Hook de COMPARACIÓN (así lo hace la mayoría vs. así deberías hacerlo):
	Haz clic aquí y escribe…



5. Hook de ADVERTENCIA:
	Haz clic aquí y escribe…






6. Hook de LLAMADO A LA ACCIÓN:
	Haz clic aquí y escribe…



7. Hook de DECLARACIÓN POTENTE:
	Haz clic aquí y escribe…



De los 7 que escribiste, ¿cuál vas a grabar primero esta semana? Enciérralo en un círculo arriba y escribe la fecha en la que lo vas a publicar:
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 9 — C2 — CALENTAR: TU CONTENIDO DE VALOR
Calentar la audiencia consiste en elevar la confianza hacia tu marca personal. Las audiencias tibias convierten hasta 10 veces más que las audiencias frías.
Lo que necesitas saber
1. 4 tipos de contenido de valor: Educativo (enseña algo útil, posiciona autoridad), Inspiracional (motiva con historias de transformación), Entretenimiento (divierte mientras posiciona tu marca), Controversial (genera debate y aumenta el alcance orgánico).
1. Objetivo: generar comunidad y confianza — que las personas se queden contigo y te elijan como su referente.
1. ESTRUCTURA DEL VIDEO DE VALOR (5 pasos): PROMESA (qué van a aprender) → PROBLEMA (el dolor que entiendes) → SOLUCIÓN (qué deben hacer) → PRUEBA (evidencia de que funciona) → CTA (seguir, comentar, compartir).
1. 5 formatos de contenido de valor: Tutorial/Paso a paso, Caso de éxito/Testimonio, Tip rápido/Hack, Behind the Scenes, Q&A.
Tu turno
 ¿Cuáles de los 4 tipos de contenido de valor ya usas? Marca los que SÍ, y encierra en un círculo el que vas a agregar esta semana.
  Educativo
  Inspiracional
  Entretenimiento
  Controversial
Construye tu propio video de valor con la estructura de 5 pasos (usa tu nicho y tu avatar de los módulos anteriores):
PROMESA:
	Haz clic aquí y escribe…


PROBLEMA:
	Haz clic aquí y escribe…


SOLUCIÓN:
	Haz clic aquí y escribe…


PRUEBA:
	Haz clic aquí y escribe…


CTA:
	Haz clic aquí y escribe…



 De los 5 formatos, marca los 2 que vas a grabar esta semana:
  Tutorial / Paso a paso
  Caso de éxito / Testimonio
  Tip rápido / Hack
  Behind the Scenes
  Q&A


MÓDULO 10 — C3 — CONVERTIR LA AUDIENCIA
Solo conviertes cuando tu audiencia ya te conoce, confía en ti y ha consumido tu contenido de valor. Sin calentar, no hay conversión real. Recuerda: Crear → Calentar → Convertir. El orden importa.
Lo que necesitas saber
1. 2 TIPOS DE CONVERSIÓN: Conversión a Venta (hacer una oferta irresistible que active el cerebro primitivo) y Conversión a Leads (invitar a dejar sus datos para nutrir la relación fuera de redes).
1. Las audiencias calientes convierten 10 veces más.
1. LOS 3 CEREBROS DEL COMPRADOR: el Cerebro Racional (analiza datos, precios, características, justifica la decisión), el Cerebro Emocional (siente, conecta, recuerda experiencias) y el Cerebro Primitivo (toma la decisión final de compra — es el que hay que activar).
Tu turno
 Esta semana, ¿qué tipo de conversión vas a trabajar primero?
  Conversión a Venta directa
  Conversión a Leads (capturar datos)
¿Por qué elegiste esa opción, según qué tan caliente está hoy tu audiencia?
	Haz clic aquí y escribe…



 Explícale a alguien (en persona o en nota de voz) qué son los 3 cerebros del comprador, con tus propias palabras, en menos de 60 segundos.
  Lo expliqué en menos de 60 segundos


MÓDULO 11 — CONTENIDO DE VENTAS: ESTRUCTURA Y CIERRE
Esta fórmula activa el cerebro primitivo — el que toma las decisiones de compra reales. Sin oferta clara + sin urgencia + sin garantía = sin ventas.
Lo que necesitas saber
1. ESTRUCTURA DEL VIDEO DE VENTAS: PROMESA (propuesta única de valor) + BENEFICIOS (al menos 3: 'podrás hacer esto', 'lograrás obtener aquello', 'serás capaz de esto') + INVITACIÓN (una llamada a la acción que lleve a agendar o cerrar).
1. FÓRMULA DE CIERRE (los 3 elementos indispensables): OFERTA (qué exactamente estás vendiendo, a qué precio, qué valor entrega) + GARANTÍA (qué pasa si no funciona, elimina el riesgo percibido) + URGENCIA (por qué deben actuar ahora: precio especial, cupos limitados, fecha de cierre, bono exclusivo — siempre urgencia real, nunca falsa).
Tu turno
 Escribe tu propio guion de video de ventas. Al terminar, léelo en voz alta una vez completo, como si tu cliente ideal estuviera frente a ti:
PROMESA:
	Haz clic aquí y escribe…



BENEFICIO 1 — Podrás...
	Haz clic aquí y escribe…



BENEFICIO 2 — Lograrás...
	Haz clic aquí y escribe…



BENEFICIO 3 — Serás capaz de...
	Haz clic aquí y escribe…



INVITACIÓN:
	Haz clic aquí y escribe…



 Ahora, a mano si es posible, escribe tu fórmula de cierre:
OFERTA (qué vendes exactamente y a qué precio):
	Haz clic aquí y escribe…



GARANTÍA (real, no inventada):
	Haz clic aquí y escribe…



URGENCIA (real, no inventada):
	Haz clic aquí y escribe…





MÓDULO 12 — TU PLAN SEMANAL: LA FÓRMULA 3-2-1
La consistencia es lo que convierte una estrategia en resultados. Esta fórmula te dice exactamente cuántas publicaciones de cada tipo necesitas por semana: 6 posts por semana en total.
Lo que necesitas saber
1. 3 publicaciones de Contenido VIRAL — videos de alto alcance que llaman la atención y hacen que nuevas personas te conozcan.
1. 2 publicaciones de Contenido de VALOR — videos educativos, inspiracionales o de entretenimiento que generan confianza y comunidad.
1. 1 publicación de Contenido de VENTAS — un video con tu oferta, usando la fórmula Promesa + Beneficios + Invitación.
Tu turno
 Planifica tu Semana 1 del Reto de 30 días. Escribe el tema (usando tus territorios/hooks de los módulos anteriores) y el tipo (Viral/Valor/Ventas) para cada día:
	Día
	Tipo (Viral/Valor/Ventas)
	Tema / Hook a usar
	Formato

	Lunes
	
	
	

	Martes
	
	
	

	Miércoles
	
	
	

	Jueves
	
	
	

	Viernes
	
	
	

	Sábado
	
	
	

	Domingo
	
	
	



 Ahora mismo, abre el calendario de tu teléfono y agenda un recordatorio para cada uno de estos 6 días.
  Ya agendé mis 6 publicaciones de la semana


MÓDULO 13 — SÍNTESIS FINAL: MI ESTRATEGIA EN UNA PÁGINA
Aquí reúnes todo lo que construiste en los 12 módulos anteriores en una sola página que puedes imprimir, pegar junto a tu escritorio o guardar como fondo de pantalla.
Lo que necesitas saber
1. El contenido que publicas hoy es la venta de mañana.
Tu turno
Copia aquí tus respuestas clave de los módulos anteriores:
MI NICHO / MERCADO:
	Haz clic aquí y escribe…



MI SUBNICHO:
	Haz clic aquí y escribe…



MI CANAL CENTRAL:
	Haz clic aquí y escribe…



MI ETAPA DE ENFOQUE (TOFU / MOFU / BOFU):
	Haz clic aquí y escribe…



MI LEAD MAGNET:
	Haz clic aquí y escribe…



MI MEJOR HOOK (de los 7 que escribiste):
	Haz clic aquí y escribe…



MI OFERTA:
	Haz clic aquí y escribe…



MI GARANTÍA:
	Haz clic aquí y escribe…



MI URGENCIA:
	Haz clic aquí y escribe…



MI FÓRMULA SEMANAL (3-2-1): días y temas resumidos:
	Haz clic aquí y escribe…



 Grábate leyendo esta página completa en voz alta, de principio a fin, como si se la estuvieras presentando a un socio. Escúchala una vez. Esa grabación es tu compromiso.
	Haz clic aquí y escribe…



Firma y fecha:
	Haz clic aquí y escribe…




El contenido que publicas hoy es la venta de mañana.
Claribel Sándigo · Coach de Neuroventas e Inteligencia Emocional · Fundadora CLARIBELUP360
Lidera tu historia · Vende más · Vive mejor
