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Si estás leyendo este documento, no eres un emprendedor más... 

Es muy probable que ya sigues a todos los expertos de IG, que estas subscrito a un montón de 
newsletters, que tienes el deseo de hacer cosas grandes... 

Pero no sabes por dónde empezar. 

También, sabes que emprender por emprender no es lo que quieres... 

Tú tienes un llamado importante y sabes que existe un propósito grande para ti y para tu negocio. 
Te entiendo perfectamente... 

Yo también estuve exactamente en el lugar donde te encuentras ahora mismo... 

Por eso diseñe esta guía que te mostrará todo lo que tienes que tener en cuenta para conseguir el 
negocio que tú sabes que eres capaz de tener. 
 
Mi meta es poder compartir mi experiencia trabajando con los emprendedores más exitosos del 
mercadeo digital en Norte América y demostrarte que tener un negocio digital es más fácil de lo que 
crees.
 
Pues hay algo de lo que estoy convencido: Dentro de ti hay un mensaje que nadie más puede com-
partirlo de la misma forma en que tú lo haces. Tienes dones y habilidades que necesitan ser compar-
tidos y un propósito único que nadie más puede llenar en esta tierra. ¡Solamente TU! 
 
Muchas personas emprenden por emprender, pero yo quiero ayudarte a que ¡Emprendas con 
Propósito! 
 
Estoy emocionado y agradecido por la oportunidad de ayudarte. 
 
Empecemos,
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Para poder identificar nuestro propósito, es importante que podamos ser honestos con nosotros 
mismos y hacernos algunas preguntas importantes. Evita responder con respuestas superficiales. 
Tómate tu tiempo para poder llegar a descubrir las razones más profundas acerca de tu deseo de 
emprender.
 
Algunas preguntas que te puedes hacer para identificar tu propósito:

¿CUÁLES SON MIS VALORES CENTRALES? 

•	 Pregúntate cuáles son tus creencias más fundamentales. 

•	 Crea una lista de valores con los que te identificas y selecciona aquellos que son los más primor-
diales para ti (Los que atesoras en tu núcleo central es aquello a lo que apuntas con tu vida)

“Cuando estés en contacto con los valores centrales que te ha dado 
Dios, así es cómo pensarás y vivirás. Tus valores centrales acomoda-
ran y dirigirán  tus energías, tu tiempo, tus pensamientos. Si los pa-
sas por alto, tarde o temprano serás desgraciado. Si los identificas 
y vas tras ellos, liberarás tu potencial y te prepararas para el cum-
plimiento y él éxito.

¿Qué es lo más importante en tu vida? ¿Donde te niegas a doblegar-
te? Tu respuesta es un valor central. Es un deseo o prioridad que te 
impulsa, quizá diferente al de todas las demás personas que conoces, 
y que Dios ha puesto dentro de ti para ayudarte a saber hacia donde 
apuntar tu vida.” - Craig Groeschel

FA S E  1 :  I D E N T I F Í C A  T U  P R O P Ó S I TO

"
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¿CUÁLES SON TUS TALENTOS Y HABILIDADES? 

•	 Haz una lista de tus cualidades y talentos. 

•	 Pide a tus familiares cercanos o compañeros de trabajo que te den su opinión sobre tu área de 
experiencia. 

•	 Enuncia las preguntas recibes con frecuencia. 

•	 Expresa lo que te apasiona hacer y lo que disfrutas hacer.  

•	 Detalla lo que haces y que parece tener un impacto significativo en otras personas. 

•	 Describe ese emprendimiento que  sabes puedes llevar a cabo, pero siempre la has guardado 
como un secreto sin haberlo intentado nunca. 

¿QUÉ EXPERIENCIAS HAS VIVIDO? 

•	 Especifica cuáles han sido tus buenas experiencias 

•	 También cuáles han sido tus malas experiencias 

•	 Trata de identificar qué tienen en común estas experiencias  

•	 Puntualiza qué crees que han hecho estas experiencias contigo a fin de prepararte para el futuro
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FA S E  2 :  I D E N T I F I C A  T U  C L I E N T E  I D E A L
Para poder emprender de una manera exitosa, necesitas saber exactamente 
quién es tu cliente ideal. No todas las personas que conoces son parte de tu 
audiencia, y no todo el mundo en internet o en las redes sociales se van a 
identificar contigo a menos que puedas conectarte con ellos de una manera 
significativa. Esto no sucede por casualidad.

Es importante conocer las características más importantes de tu cliente ideal 
para poder crear una conexión con él/ella, crear los productos correctos y que tus esfuerzos promo-
cionales sean más fáciles y con menos esfuerzos. 

¿QUIÉN ES TU AVATAR?
El avatar es lo mismo que tu cliente ideal, también llamado “Buyer Persona”. La meta es conocerlos 
aún mejor de lo que se conocen ellos mismos. Es importante conocer sus problemas y dolores más 
profundos para tener una respuesta que pueda resolverlos y ayudarles.

Para empezar a identificar tu avatar, hazte las siguientes preguntas: 

•	 ¿Cuáles son los 3 más grandes problemas de tu cliente ideal?
•	 ¿Cuáles son los 3 más grandes deseos de tu cliente 

ideal?
•	 ¿Que transformación está buscando o desea tu cliente 

ideal?

CONDUCE UNA INVESTIGACIÓN EXHAUSTIVA
Esto es parte del secreto para tu éxito. Suena obvio que 
tenemos que hacer un “research” acerca de nuestro avatar, 
pero muy pocas personas invierten el tiempo para investigar 
tu mercado.

Nunca pares de conocerlos al hacerte preguntas como es-
tas:

•	 ¿Donde viven?
•	 ¿Cuál es el rango de edad?
•	 ¿Qué tipo de relaciones tienen?
•	 ¿Qué tipo de salarios o ingresos tienen?
•	 ¿Cuál es el nivel de educación?
•	 ¿Tienen hijos?
•	 ¿Cuáles son sus creencias o valores centrales?

Todas estas preguntas te ayudarán a conocerles más y guiarán el contenido que desarrolles para 
llamar su atención y conseguir la conexión que haga que se identifiquen contigo y con las soluciones 
que ofreces.
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FA S E  3 :   D E T E R M I N A  Q U É  T I P O  D E  N E G O C I O  Q U I E R E S  T E N E R

Si has seguido los pasos previos, ya tendrás una idea bastante clara de qué tipo de negocio quieres 
crear. Sobre todo, porque conoces muy bien a tu audiencia y lo que necesitan de ti. 

Existen mucho tipo de formas en la que puedes monetizar tus productos o servicios. Mi consejo es 
que escojas uno que te genere poco estrés y alta rentabilidad. 

 (¡¡Una de las razones por las que amo los productos digitales!!)

Alguna de las opciones más populares:

•	 Curso Digital: Perfecto para enseñar una habilidad o un conocimiento de una manera rápida. 
Puedes aprovechar la tecnología disponible para llegar a muchas personas sin sacrificar tu tiem-
po, ya que no estás enseñando de una manera “uno a uno”. 

•	 Sitio de Membresia: ¡Una de mis formas favoritas! Puedes fomentar la comunidad al crear una 
audiencia que quiera aprender de ti de una manera prolongada. La gran ventaja es que puedes 
realizar una venta una vez y obtener ingresos recurrentes mes tras mes (Esta es mi especiali-
dad...pregúntame más al respecto :) ) 

•	 Cumbres virtuales: Puedes organizar eventos digitales e invitar a muchos expertos a que hagan 
parte del evento. No necesitas ser experto en todas las áreas, más solo debes poder entrevistar a 
los expertos.  

•	 Coaching: Transforma tu experiencia y ayuda a conseguir resultados a tus seguidores por me-
dio de tu mentoría. La ventaja es que puedes cobrar muy bien por tus servicios (aún más que en 
otras opciones), sin embargo, estarás limitado a los clientes que puedas obtener ya que tienes 
que contar con tu tiempo. 

•	 Productos físicos: En la era digital en la que vivimos, las opciones de vender tus productos físi-
cos pueden trascender las fronteras de ciudades y/o países. Hoy en día es muy fácil vender tus 
productos por internet. ¡La tecnología es cada vez más accesible!  

•	 Ofrecer servicios: ¿En qué eres experto? ¿Has considerado ofrecer tus servicios por internet? 
Ya sea que seas diseñador, contador, escritor, asistente virtual, etc. Tu puedes aprovechar tu ex-
periencia para emprender por tu propia cuenta.
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FA S E  4 :   P R O M O C I O N A  T U  P R O D U C TO

Este es mi paso favorito. ¡Yo soy un apasionado del marketing digital! Y gra-
cias a una estrategia de marketing bien diseñada, tú podrás no solo atraer a 
esas personas que tú quieres, sino también podrás ignorar (o rechazar) a las 
que no son tu cliente ideal o te traerán dolores de cabeza. 

En su definición, el marketing es el proceso de conseguir a personas (tu cli-
ente ideal) interesadas en los productos o servicios de tu compañía. 

Hay tres pilares fundamentales dentro del ciclo de vida (Customer Journey). Estos son la atracción, 
la conversión y la retención.

ATRACCIÓN:
Ahora que conoces tu cliente ideal, sus problemas más profundos, y sus deseos más grandes y que 
tienes un producto diseñado para proveerles con soluciones únicas, podrás crear una estrategia para 
atraerlos a tu mundo.

Construye tu audiencia: Existen muchas formas de crear a una audiencia. La puedes crear por me-
dio de tus redes sociales, por medio de tus blogs o podcasts, o aún por medio de charlas en público. 
Enfócate en crear un plan que puedas seguir. No hay nada más importante que ser intencional y con-
sistente y que él deseo de hacer crecer tu audiencia se vuelva una prioridad en todos tus esfuerzos.

Algunas sugerencias:

•	 Conviértete en alguien conocido por algo específico. Es la mejor forma de resaltar en un mercado 
muy competido. 

•	  Escoge una plataforma principal para empezar a compartir tu contenido. Una vez domines está 
plataforma puedes agregar otra y así sucesivamente. 

Construye tu lista: Tu lista de correos es uno de los activos 
más grandes que posees. Él éxito y el dinero que generes en tu 
negocio, puede estar directamente relacionado con el tamaño y 
con la salud de tu lista de correo. Cómo emprendedores debe-
mos tener nuestra propia lista de correos electrónicos ya que la 
audiencia que construyamos en otras plataformas cómo Insta-
gram, Facebook, YouTube, etc, no son realmente nuestras. En 
cualquier momento pueden bloquear o eliminar nuestra cuenta, 
o pueden existir cambios con estas plataformas que hagan que 
nuestro arduo trabajo se evapore en un instante. 
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Algunas sugerencias: 

•	 Crea un “Lead Magnet” o soborno ético. 

•	 Planea tus actividades para crecer tu lista (Eventos como lanzamientos, cumbres virtuales, en-
trevistas, etc) 

•	 Participa como invitado en podcasts o en otro tipo de entrevistas 

•	  Genera contenido exclusivo para los suscriptores de tu newsletters, etc.

Construye tu lanzamiento: Un lanzamiento bien orquestado puede ser una de las cosas más impor-
tantes que puedes hacer para atraer a tu cliente ideal de una forma rápida y efectiva.  En mi experi-
encia, esta es la mejor forma de atraer personas a mi mundo y a mi lista en poco tiempo. Pero lanzar 
correctamente es un arte y una ciencia. Por eso es importante tener en cuenta algunas cosas:

•	 Genera la mayor anticipación que puedas 

•	 Crea una oferta irresistible que esté disponible solamente durante dicho lanzamiento 

•	 Crea urgencia por medio de plazos específicos 

•	 Utiliza afiliados que crean en ti y en tus productos

El lanzar correctamente utilizando la “Fórmula de Lanzamiento”  te ayudará a atraer a prospectos 
pero también será una de las razones más importantes para poder convertir estas personas en clien-
tes. Para aprender más acerca de esta metodología, visita “AprendeLaFormula.com”.

CONVERSIÓN:
De nada sirve atraer a miles de personas a tu website o a tu oferta, si no tienes un proceso predeter-
minado para convertir a todos los prospectos que llegan a tu lista. Convertir tus prospectos en clien-
tes es la meta más grande de nuestro plan de mercadeo.

Hay muchas cosas que puedes implementar para aumentar tus chances de conversión. Entre ellas:  

•	 Lanzamiento
•	 Copy persuasivo
•	 Páginas de aterrizaje que convierten
•	 Embudos de venta
•	 Webinars

http://AprendeLaFormula.com
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RETENCIÓN:
La mayor satisfacción para cualquier dueño de un negocio y para cualquier 
emprendedor es poder ver a nuestros clientes contentos y leales. También es 
mucho más fácil mantener a un cliente existente que obtener a uno nuevo.

Hay bastantes factores que hacen que un cliente sea un cliente a largo plazo. 
Estas razones se basan en la experiencia que nuestros clientes tienen con 
nosotros después de su primera compra.

•	 ¿Cómo fue su experiencia durante su inducción? 

•	 ¿Sigue siendo el contenido que ofrecemos relevante para ellos? 

•	 ¿Qué tan frecuente es nuestra comunicación con ellos? 

•	  ¿Qué tipo de comunidad estamos creando? 

•	 ¿Qué éxito están consiguiendo con nuestros productos y/o servicios?

Un plan de marketing bien hecho hará una diferencia gigante en tu negocio. Por eso en mi podcast 
“Emprendiendo con Propósito”, comparto todas las semanas algunas de estas estrategias que están 
haciendo una diferencia en mi negocio y en aquellos negocios de las personas con las que trabajo.

Existen un sin número de herramientas, software especializados y aplicaciones para gestionar tu em-
prendimiento. Sin embargo, no quiero que está sección te asuste o te intimide. Cada vez es más fácil 
y accesible tener un negocio digital gracias a la tecnología que está disponible a nuestro alcance. 
Lo mejor es que no tenemos que ser ingenieros de sistemas para acertar cómo usar estas herra-
mientas, o tener una cuenta bancaria muy saludable para poder adquirir estas soluciones. De hecho, 
puedes empezar con muchas herramientas 100% gratis.

Tipo de herramientas que podrías llegar a utilizar:

•	 Comunicación (Email, Chatbots, etc)
•	 Landing pages/Websites
•	 Comercio en línea (Carrito de compra)
•	 E-learning (para tu curso/membresía) 

Si te interesa una lista de todas mis herramientas favoritas, estaré creando una guía específica con 
la descripción de todas y cada una de ellas.

Puedes acceder a esta lista con este enlace.

B O N O :  H E R R A M I E N TA S  Y  T E C N O L O G Í A

https://www.sebastianmencia.com/recursos
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Emprender un negocio digital es una de las cosas más emocionantes y gratificantes que puedes 
lograr en tu vida ya que puede traerte muchas libertades: Libertad financiera, pero también una de 
las libertades más importantes que es la libertad de tiempo.

Sin embargo, cuando agregamos un ingrediente muy especial - a veces ignorado - que es el 
PROPÓSITO, este emprendimiento puede convertirse en algo muy significativo para ti, para tu famil-
ia y para las personas a las que has decidido servir con tu negocio. 

El emprender con propósito te diferenciará de toda tu competencia y te prepára para un impacto y un 
legado que trasciende las paredes de tu negocio. 

Yo estoy 100% convencido que Dios nos ha creado con un propósito único a cada uno de nosotros. 
Esto también es cierto para nuestros negocios y emprendimientos. 

¿Te imaginas poder empezar tu negocio con la certeza que estás haciendo la voluntad de tu 
creador? ¿Qué te tiene haciendo lo que Él quiere? ¡¡Y no solo eso, sino que también está dispuesto 
a convertirse en tu socio , tu guía y en la persona que estará abriendo puertas para ti! 

Eso es posible, y yo quiero contarte mi experiencia y que seas testigo de todo esto. 

Te invito a que te suscribas a mi podcast “Emprendiendo con Propósito” y también a mi grupo de FB, 
donde estaré compartiendo estas experiencias y lecciones a medida que camino esta aventura del 
emprendimiento con propósito. 

¡Nos vemos alla!

P E N S A M I E N TO S  F I N A L E S

Facebook: /sebastianmenciamarketing
Instagram: @sebastianmencia
www.sebastianmencia.com

https://www.facebook.com/groups/EmprendiendoConPropositoYa
https://www.facebook.com/sebastianmenciamarketing
https://www.instagram.com/sebastianmencia
http://www.sebastianmencia.com

