
El Método Brújula: Tu Plan de 30 Días para 
Lanzar tu Negocio en Chile
Sabemos exactamente cómo te sientes. Tienes una gran idea, quizás varias, pero la montaña de "cosas por hacer" 
parece infinita y abrumadora. Sientes que navegas sin brújula, con la presión constante por generar ingresos 
rápido, muchas veces sin un plan claro. Lo conocemos de cerca, porque también hemos estado ahí.

Por eso creamos el Método Brújula. Este no es otro artículo teórico para guardar y nunca leer. Es un mapa. Es un 
sistema probado y un antídoto contra la "parálisis por análisis". Un plan de acción paso a paso, diseñado con un 
solo objetivo: ahorrarte cientos de horas de ensayo y error para que te enfoques únicamente en las tareas que de 
verdad mueven la aguja en tu negocio.

La promesa central es clara y tangible: en las próximas 4 semanas, si sigues este sistema, no solo tendrás un 
negocio lanzado, sino que habrás construido las bases de un activo digital sólido y estarás en camino a tu primera 
venta.

¿Cómo usar esta guía? Es simple. Cada semana tiene tareas claras y definidas. Dentro de cada tarea, encontrarás 
micro-pasos accionables (�) para que los marques a medida que avanzas. Sentir ese progreso es el mejor 
combustible para mantener el impulso.



Tu Compromiso: Las 3 Reglas del Juego
Antes de sumergirnos en la Semana 1, necesitamos que te comprometas con tres principios. Son la mentalidad que 
diferencia a los que tienen éxito de los que se quedan en el camino.

Regla #1: La Acción 
Vence a la Perfección
Tu meta aquí no es crear el logo 
perfecto o la web perfecta. Tu 
meta es la acción. Este plan 
está diseñado para generar 
impulso. Confía en el proceso, 
completa las tareas y sigue 
avanzando. Ya habrá tiempo 
para refinar.

Regla #2: El Problema 
Antes que la Idea
El error que frena al 90% de los 
emprendedores es enamorarse 
de su solución. A partir de hoy, 
tu obsesión no es tu idea, es el 
problema de tu cliente. 
Prohíbete vender y dedícate a 
escuchar. El mercado te dará 
todas las respuestas.

Regla #3: Foco Radical
El agotamiento del 
emprendedor nace de intentar 
estar en todos lados al mismo 
tiempo. Durante estos 30 días, 
elegirás UN cliente ideal, UNA 
oferta irresistible y UNA sola 
red social. La simplicidad es tu 
superpoder.

Si estás de acuerdo con estas reglas, estás listo para encender el motor y empezar a construir. ¡Vamos!



Semana 1: De la Duda a la Validación. El 
Cimiento de tu Negocio
Esta semana es, sin lugar a dudas, la más importante de todas. Aquí no construimos productos, construimos 
certezas. Vamos a transformar tu idea en una solución a un problema real, evitando el error que frena al 90% de 
los emprendedores: enamorarse de la idea y no del problema. Olvídate de logos, páginas web y tarjetas de 
presentación por ahora. Esta semana nos obsesionamos con entender a fondo a tu futuro cliente.

Tabla de Valor: Resumen Semana 1

Tarea Objetivo Principal Estado

� Tarea 1.1: Detective de Problemas Validar que tu idea resuelve un dolor real. � Por Hacer

� Tarea 1.2: Oferta Irresistible Definir tu solución en una sola frase 
clara.

� Por Hacer

� Tarea 1.3: Espionaje Ético Entender el mercado y encontrar tu 
diferenciación.

� Por Hacer

� Tarea 1.4: Formalización Mínima Viable Hacer tu negocio "real" y generar 
compromiso.

� Por Hacer

� Tarea 1.5: Finanzas Claras Separar tus finanzas para tener claridad 
desde el día 0.

� Por Hacer



Tarea 1.1: Conviértete en Detective de 
Problemas (No en Vendedor)
Micro-pasos:

� Define y escribe tu hipótesis de cliente ideal. Sé específico. No es "gente que quiere comer sano", es 
"profesionales entre 30 y 45 años en Las Condes que no tienen tiempo para cocinar pero valoran la comida de 
calidad".

Mi hipótesis de cliente ideal es: _______________________________________________________________________________

� Prepara y anota 5 preguntas abiertas sobre sus frustraciones. Evita preguntas de sí/no. En lugar de "¿Te 
gustaría un servicio de comida a domicilio?", pregunta "¿Cuál es la parte más frustrante de planificar tus 
almuerzos durante la semana?".

Mis 5 preguntas de detective son:

� _______________________________________________________________________________1.

� _______________________________________________________________________________2.

� _______________________________________________________________________________3.

� _______________________________________________________________________________4.

� _______________________________________________________________________________5.

� Identifica 15-20 personas o negocios que encajen en ese perfil.

� Contacta y logra conversar con al menos 10 de ellos.

� Documenta sus respuestas textualmente en tus notas. Busca patrones.

¿Por qué es crucial? Este paso aplica directamente el primer y más importante principio de Código 
Crecimiento: evita enamorarte de tu idea y obsesionate con el problema de tu cliente. Si te saltas este 
paso, corres el enorme riesgo de pasar meses construyendo algo que, al final, nadie quiere ni necesita 
comprar.

Herramientas: Google Forms, Calendly, Notion / Evernote / Google Keep.

Tip de Código Crecimiento: En estas conversaciones, prohíbete a ti mismo hablar de tu solución o idea. Tu 
único trabajo es escuchar y profundizar con preguntas como "¿Puedes contarme más sobre eso?". La gente te 
regalará el lenguaje exacto que necesitarás para tu marketing y tus textos de venta más adelante.



Tarea 1.2: Construye tu Oferta Irresistible en 
una Sola Frase
Micro-pasos:

� Revisa tus notas de las entrevistas. Identifica el dolor número uno, el que se repite con más frecuencia y con 
más emoción.

� Completa los siguientes campos usando la fórmula de la claridad:

Ayudo a (mi cliente ideal específico): _______________________________________________________________________________

a lograr (resultado deseado y tangible): 
_______________________________________________________________________________

a través de (mi solución única): _______________________________________________________________________________

� Ahora, une todo en tu Oferta Irresistible. Refina la frase hasta que sea simple y poderosa.

Mi Oferta Irresistible es: _______________________________________________________________________________

(Ej: Ayudo a cafeterías de especialidad en Providencia a duplicar sus pedidos para llevar con una carta digital 
optimizada por QR.)

� Valida esta frase con 2-3 de las personas que entrevistaste. Pregúntales: "¿Esto te hace sentido? ¿Te 
genera interés?".

¿Por qué es crucial? Esta tarea te obliga a evitar el segundo error más común: "intentar ser todo para 
todos". Una oferta específica y de nicho te hace inolvidable y la opción perfecta para un grupo definido.

Herramientas: ChatGPT o Claude, un simple Documento de Google.

Tip de Código Crecimiento: Tu oferta no está escrita en piedra. Es una hipótesis de trabajo. Pero tener una 
hipótesis clara te da una dirección y un filtro para todas tus decisiones futuras.



Tarea 1.3: Espionaje Ético: ¿Qué Hace (y qué 
NO hace) tu Competencia?
Micro-pasos:

� Identifica y anota 3 competidores directos en Chile. Busca en Google y redes sociales cómo tus clientes 
ideales están resolviendo su problema actualmente.

� Analiza su oferta, precios y comunicación. Lee las reseñas de sus clientes.

� Identifica un "hueco" o una debilidad evidente para cada uno. Esa debilidad es tu oportunidad para brillar.

Competidor 1:
Análisis de oferta, precios, 
comunicación y su principal 
debilidad/oportunidad:

_________________________________
_________________________________
__________________

_________________________________
_________________________________
__________________

Competidor 2:
Análisis de oferta, precios, 
comunicación y su principal 
debilidad/oportunidad:

_________________________________
_________________________________
__________________

_________________________________
_________________________________
__________________

Competidor 3:
Análisis de oferta, precios, 
comunicación y su principal 
debilidad/oportunidad:

_________________________________
_________________________________
__________________

_________________________________
_________________________________
__________________

¿Por qué es crucial? El objetivo no es copiar, sino encontrar tu espacio único en el mercado. Las quejas 
de los clientes de tu competencia son el mapa del tesoro que te indica exactamente dónde puedes 
diferenciarte.

Tip de Código Crecimiento: No te quedes solo con los competidores que saltan a la vista. Piensa en todas las 
"soluciones alternativas". Por ejemplo, para un servicio que te arma las comidas para la semana, la 
competencia también son apps como Uber Eats, el supermercado donde haces las compras, o incluso las 
aplicaciones con recetas de cocina.

Herramientas: Google Search & Google Maps, Semrush (versión gratuita), Answerthepublic.

https://www.google.com/search
https://maps.google.com/
https://es.semrush.com/
https://answerthepublic.com/es


Tarea 1.4: El Trámite que Cambia el Juego: 
Formalízate con "Empresa en un Día"
Micro-pasos:

� Ingresa a www.empresaenundia.cl (Necesitarás tu Clave Única).

� Elige el tipo de sociedad (la SpA suele ser la más flexible si empiezas solo).

� Completa los datos básicos de la empresa.

� Firma electrónicamente y descarga tus documentos. ¡Ya tienes un RUT de empresa!

¿Por qué es crucial? Este paso es más psicológico que burocrático. Transforma tu mentalidad de "estoy 
probando algo" a "soy dueño de un negocio". Te da seriedad para emitir facturas y te obliga a tomarte tu 
propio proyecto con el compromiso que merece.

Herramientas: Sitio web oficial de Empresa en un Día, Clave Única.

Tip de Código Crecimiento: En la sección de "objeto social", sé lo más amplio posible. Incluye todas las 
actividades que podrías querer realizar en el futuro, aunque no las hagas ahora. Piensa en grande desde el día 

uno.

http://www.empresaenundia.cl/
https://www.registrodeempresasysociedades.cl/
https://claveunica.gob.cl/


Tarea 1.5: Finanzas Claras, Negocio Sano: Tu 
Cuenta Bancaria Exclusiva
Micro-pasos:

� Investiga opciones de cuentas para pymes o emprendedores (BancoEstado y bancos digitales son buenas 
opciones).

� Compara costos de mantención y beneficios.

� Abre la cuenta a nombre de tu nueva empresa.

¿Por qué es crucial? Mezclar tus finanzas personales con las del negocio es la receta perfecta para el 
desastre fiscal y la falta de claridad. Esta separación es el primer y más importante paso hacia una sólida 
educación financiera para tu empresa, un pilar de la filosofía de Código Crecimiento.

Herramientas: Comparadores de cuentas bancarias online, sitios web de los principales bancos de Chile.

Tip de Código Crecimiento: Considera seriamente la "Cuenta Emprendedor" de BancoEstado. Es una de las 
opciones más accesibles y con menos barreras de entrada para quienes recién comienzan.

https://www.bancoestado.cl/
https://www.bancoestado.cl/content/bancoestado-public/cl/es/home/home-microempresa/productos/cuentas/cuenta-emprendedor.html


Semana 2: Tu Hogar Digital. Construyendo tu 
Marca Mínima Viable
La semana pasada encontramos el "qué" y el "para quién". Esta semana construimos el "dónde". Vamos a crear tu 
presencia digital mínima viable. La clave aquí es la simplicidad y la efectividad. No necesitas una página web de 
100 secciones ni estar activo en cinco redes sociales. Lo que necesitas es una base sólida, profesional y coherente 
para que tus futuros clientes te encuentren, confíen en ti y sepan cómo contactarte.

Tabla de Valor: Resumen Semana 2

Tarea Objetivo Principal Estado

Tarea 2.1: Bautizo Digital Asegurar tu nombre y dirección en el 
mundo digital.

� Por Hacer

Tarea 2.2: Identidad Visual Express Crear una imagen profesional y 
coherente sin ser diseñador.

� Por Hacer

Tarea 2.3: Perfil de Negocio en Google Ser encontrado por clientes locales de 
forma gratuita.

� Por Hacer

Tarea 2.4: Tu Campo de Juego Social Enfocar tu energía y contenido donde 
realmente importa.

� Por Hacer

Tarea 2.5: Tu Vitrina 24/7 Tener un lugar centralizado para enviar a 
los interesados.

� Por Hacer



Tarea 2.1: El Bautizo: Cómo Elegir un Nombre 
y Dominio que Conecten
Micro-pasos:

� Haz una lluvia de ideas de 10 nombres. Basa tus ideas en tu oferta irresistible. Piensa en claridad antes que 
en originalidad.

Lluvia de Ideas de Nombres:

____________________________________________________________1.

____________________________________________________________2.

____________________________________________________________3.

____________________________________________________________4.

____________________________________________________________5.

____________________________________________________________6.

____________________________________________________________7.

____________________________________________________________8.

____________________________________________________________9.

____________________________________________________________10.

� Verifica la disponibilidad del nombre en NIC.cl y Namechk.com.

� Elige el nombre final. Debe ser fácil de recordar, pronunciar y escribir.

El nombre elegido para mi negocio es: 
_______________________________________________________________________________

� Compra tu dominio .cl inmediatamente. Es una inversión mínima para asegurar tu activo digital más 
importante.

¿Por qué es crucial? Tu nombre y tu dominio son tu dirección permanente en internet. Asegurarlos desde 
el principio evita frustraciones y te permite tener correos electrónicos profesionales (ej: 
contacto@tunegocio.cl), lo que genera mucha más confianza que un Gmail.

Herramientas: NIC.cl, Namechk.com.

Tip de Código Crecimiento: Si tu nombre ideal ya está tomado, intenta agregarle una palabra clave de tu nicho 
o una palabra que indique tu ubicación. La claridad sobre lo que haces es a menudo mejor que la originalidad 
forzada.

http://nic.cl/
http://namechk.com/
mailto:contacto@tunegocio.cl
http://nic.cl/
http://namechk.com/


Tarea 2.2: Tu Identidad Visual en 60 Minutos 
(Aunque no seas Diseñador)
Micro-pasos:

� Usa las plantillas de Canva para crear un logo simple.

� Define y documenta tu paleta de colores y tipografías. Esto te dará consistencia.

Mi Paleta de Colores:

Color Principal (para botones, títulos):
Código HEX: ___________

Color Secundario (para fondos, detalles):
Código HEX: ___________

Color de Acento (para alertas, avisos):
Código HEX: ___________

Mis Tipografías:

Para Títulos: _________________________

Para Texto (cuerpo): _________________________

� Guarda tus activos en una carpeta segura: tu logo en PNG, tus códigos de color y los nombres de tus 
tipografías.

¿Por qué es crucial? No necesitas un branding de miles de dólares para empezar. Lo que necesitas es 
consistencia. Tener estos elementos definidos hace que tu marca se vea profesional, seria y coherente en 
todos los puntos de contacto.

Tip de Código Crecimiento: ¡Hecho es mejor que perfecto! Elige algo que sea "suficientemente bueno" y sigue 
adelante. Siempre podrás refinarlo más adelante cuando tengas más ingresos y claridad.

Herramientas: Canva, Coolors.co.

https://www.canva.com/es_419/
http://coolors.co/


Tarea 2.3: Domina tu Esquina de Internet: El 
Poder del Perfil de Negocio en Google
Micro-pasos:

� Ve a google.com/business y crea tu perfil.

� Completa CADA sección al 100%. No dejes campos en blanco. Añade descripción, servicios, horarios y al 
menos 10 fotos de alta calidad.

� Solicita la verificación para confirmar que tu negocio es real.

� Publica tu primera "Novedad" para mostrarle a Google que tu perfil está activo.

¿Por qué es crucial? Para cualquier negocio local, esta es la herramienta de marketing más potente, y es 
GRATIS. Aparecer en Google Maps cuando alguien busca tus servicios puede traerte clientes de alta 
intención de compra sin invertir un peso en publicidad.

Tip de Código Crecimiento: Pide a 2-3 amigos o familiares que te dejen las primeras reseñas de 5 estrellas 
honestas. Las reseñas son uno de los factores más importantes para posicionarse en Google Maps y le darán 
confianza a tus futuros clientes.

Herramientas: Google Business Profile.

http://google.com/business


Tarea 2.4: Elige TU Campo de Juego: Domina 
UNA Sola Red Social
Micro-pasos:

� Basado en tu cliente ideal, elige UNA plataforma. Comprométete con ella por los próximos 90 días.

Mi red social principal por los próximos 90 días será: 
_______________________________________________________________________________

� Optimiza tu biografía en esa red. Usa tu oferta irresistible de la Semana 1 para que quede claro en 3 
segundos a quién ayudas y cómo.

Mi biografía optimizada es: _______________________________________________________________________________

� Agrega un enlace a tu futura página de aterrizaje.

¿Por qué es crucial? El error más común y agotador es intentar estar en todas las redes sociales al mismo 
tiempo. Al enfocarte en una sola red, puedes entenderla a fondo, crear contenido de alta calidad y 
construir una comunidad real.

Herramientas: La red social que elijas.

Tip de Código Crecimiento: Tu objetivo inicial en la red social no es "vender", es "ayudar". Conviértete en el 
recurso de referencia de tu nicho.



Tarea 2.5: Tu Vitrina 24/7: Crea una Página de 
Aterrizaje Simple que Convierta
Micro-pasos:

� Usa una herramienta como Carrd.co o Canva Websites.

� Elige una plantilla limpia, simple y adaptable a móviles.

� Escribe el texto para las 4 secciones clave de tu página.

Mi Borrador de Página de Aterrizaje:

Titular (Tu Oferta Irresistible): _______________________________________________________________________________

Beneficio 1 (Cómo mejora la vida de tu cliente): 
_______________________________________________________________________________

Beneficio 2 (Cómo mejora la vida de tu cliente): 
_______________________________________________________________________________

Beneficio 3 (Cómo mejora la vida de tu cliente): 
_______________________________________________________________________________

Llamado a Acción (Texto del botón principal): 
_______________________________________________________________________________

� Publica la página. ¡No esperes a que esté perfecta, lánzala!

¿Por qué es crucial? Esta es tu "casa base" digital, el único lugar en internet que controlas al 100%. 
Necesitas un destino claro y profesional a donde enviar a la gente.

Herramientas: Carrd.co, Canva Websites, Bio.link / Linktree.

Tip de Código Crecimiento: Invierte los pocos dólares que cuesta el plan Pro de Carrd para conectar tu 
dominio propio. 

Pasar de un link genérico a una URL profesional (www.tunegocio.cl) aumenta la percepción de seriedad y 
confianza de forma instantánea.

http://carrd.co/
http://carrd.co/
http://bio.link/
http://www.tunegocio.cl/


Semana 3: El Motor de Clientes. Tu Primer 
Sistema para Atraer Interesados
Ya tienes tu casa digital. Ahora, vamos a empezar a invitar a las personas adecuadas. Esta semana construimos tu 
primer "funnel" o embudo de ventas. La palabra suena complicada, pero el concepto es simple: se trata de un 
sistema para atraer la atención de tu cliente ideal, ganar su confianza entregándole valor por adelantado, y obtener 
su permiso para contactarlo en el futuro. Este es el motor que, con el tiempo, convertirá a extraños en clientes.

Tabla de Valor: Resumen Semana 3

Tarea Objetivo Principal Estado

Tarea 3.1: El Regalo de Entrada Ofrecer valor genuino a cambio de un 
contacto (email).

� Por Hacer

Tarea 3.2: Contenido de Valor Atraer a tu cliente ideal y dirigirlo a tu 
página.

� Por Hacer

Tarea 3.3: Magia Automatizada Nutrir la relación con nuevos contactos 
sin esfuerzo manual.

� Por Hacer

Tarea 3.4: Arma Secreta Generar tus primeros prospectos 
calificados rápidamente.

� Por Hacer



Tarea 3.1: El Regalo de Entrada: Crea un "Lead 
Magnet" que tu Cliente AME
Micro-pasos:

� Revisa las notas de tus entrevistas de la Semana 1. Identifica una pregunta recurrente o un problema 
pequeño y específico que puedas resolver rápidamente.

El micro-problema #1 que identifiqué en mis entrevistas es: 
_______________________________________________________________________________

� Define y crea tu Lead Magnet. No necesitas escribir un libro. Piensa en algo que se pueda consumir en 
menos de 10 minutos (Checklist, Guía, Plantilla).

El título de mi Lead Magnet será: 
_________________________________________________________
_________________________________________

El formato será: 
_________________________________________________________
_________________________________________

� Diséñalo de forma limpia en Canva usando tu identidad visual de la Semana 2.

� Súbelo a Google Drive o Dropbox y obtén un enlace para compartir.

¿Por qué es crucial? Hoy en día, la gente protege su correo electrónico. Ya no basta con decir "suscríbete 
a mi newsletter". Debes ofrecer algo de valor genuino a cambio. Un buen "Lead Magnet" te posiciona 
inmediatamente como un experto que ayuda, no solo como alguien que quiere vender.

Herramientas: Canva, Google Docs.

Tip de Código Crecimiento: El mejor Lead Magnet es aquel que resuelve un micro-problema que tu cliente 
tiene JUSTO ANTES de necesitar tu servicio o producto principal. Actúa como un puente natural.

https://www.canva.com/es_419/
https://docs.google.com/document/create?hl=es


Tarea 3.2: Publica Contenido que Ayude de 
Verdad (y Olvídate de Vender)
Micro-pasos:

� Planifica 3 publicaciones para tu red social elegida. Cada publicación debe entregar valor: un consejo 
práctico, resolver una duda común o desmentir un mito.

� En cada publicación, incluye un llamado a la acción (CTA) claro para descargar tu Lead Magnet gratuito.

Mi Mini Plan de Contenidos:

Publicación 1:

Tema/Problema a resolver: _______________________________________________________________________________

CTA: "Descarga mi [Nombre del Lead Magnet] gratis en el link de mi bio."

Publicación 2:

Tema/Problema a resolver: _______________________________________________________________________________

CTA: "Si luchas con esto, mi checklist gratuito te ayudará. Link en la bio."

Publicación 3:

Tema/Problema a resolver: _______________________________________________________________________________

CTA: "¿Quieres la solución completa? Descárgala gratis desde mi perfil."

� Publica el contenido a lo largo de la semana.

¿Por qué es crucial? El marketing de contenidos es la base de la confianza en el mundo digital. Antes de 
pedirle a alguien su dinero, debes demostrar que sabes de lo que hablas y que tu principal interés es 
ayudar.

Herramientas: Canva, la red social que elegiste.

Tip de Código Crecimiento: Usa la fórmula probada "Problema-Agitación-Solución" (PAS) para estructurar tus 
publicaciones. Funciona siempre.

https://www.canva.com/es_419/


Tarea 3.3: La Magia de la Automatización: 
Configura tu Email de Bienvenida
Micro-pasos:

� Crea una cuenta gratuita en MailerLite o Mailchimp.

� Crea un formulario de suscripción y conéctalo a tu página de aterrizaje.

� Crea una automatización simple: "Cuando alguien se suscriba, enviar inmediatamente este email".

� Escribe el borrador de tu email de bienvenida. Debes entregar el Lead Magnet, presentarte y hacer una 
pregunta.

Borrador de mi Email de Bienvenida:

Asunto del correo: ¡Aquí tienes tu [Nombre del Lead Magnet]!

Cuerpo del correo (primer párrafo): ¡Hola [Nombre]! Gracias por tu confianza. Aquí tienes el enlace para 
descargar tu recurso: [Pega el enlace de Google Drive/Dropbox aquí].

Pregunta para generar interacción: Por cierto, ¿cuál es tu mayor desafío ahora mismo con [tu tema]? Me 
encantaría saberlo.

¿Por qué es crucial? Este es tu primer sistema trabajando para ti 24/7. Captura los datos de personas 
interesadas y comienza a construir una relación de confianza de forma automática, incluso mientras 
duermes. Es el primer paso para construir un negocio que no dependa al 100% de tu tiempo.

Herramientas: MailerLite, Mailchimp.

Tip de Código Crecimiento: Cada respuesta a la pregunta de tu email de bienvenida es una conversación de 
ventas potencial y una fuente invaluable de información sobre tu mercado.

https://www.mailerlite.com/es
https://mailchimp.com/es/


Tarea 3.4: Activa tu Arma Secreta: Tu Red de 
Contactos de Confianza
Micro-pasos:

� Haz una lista de 20 personas en tu red que confíen en ti.

� Escríbeles un mensaje personalizado. No un copy-paste masivo.

� Usa una plantilla como esta para guiarte:

Plantilla de Contacto (para adaptar):

"Hola __________, ¿cómo estás? Te escribo rápido porque te valoro mucho y quería contarte algo.

Acabo de lanzar mi nuevo negocio donde __________.

Estoy buscando conectar con personas que puedan tener este desafío, y pensé que quizás en tu red conoces a 
alguien a quien esto le podría servir.

¿Se te ocurre alguna persona o empresa que podría beneficiarse de esto?

¡Muchas gracias de antemano! Un abrazo."

� Haz una sola petición, fácil de cumplir: "¿Se te ocurre alguien en tu red que podría beneficiarse de esto?".

¿Por qué es crucial? Es muy probable que tus primeros clientes no vengan de un extraño en internet, sino 
de una referencia de alguien que ya te conoce y confía en ti. No pedir ayuda por orgullo o timidez es un 
error que puede costarte tus primeras y más importantes ventas.

Herramientas: WhatsApp, LinkedIn, tu agenda de contactos.

Tip de Código Crecimiento: La clave está en cómo pides ayuda. No pidas que te "compren". Pide que te 
"conecten". Es una petición mucho más fácil de cumplir para tu red.

https://cl.linkedin.com/


Semana 4: ¡Abre las Puertas! Lanzamiento, 
Primera Venta y Aprendizaje
Llegó el momento de la verdad. Has validado tu idea, construido tu presencia digital y armado tu primer motor de 
atracción. Esta semana, todo ese trabajo previo se traduce en acción concreta. Vamos a lanzar oficialmente, a 
buscar activamente esa primera venta y, lo más importante, a aprender del proceso. Recuerda el mantra: "no gana 
el mejor producto, gana el que mejor se marketea". Esta semana, encendemos ese motor.

Tabla de Valor: Resumen Semana 4

Tarea Objetivo Principal Estado

Tarea 4.1: Oferta Fundacional Crear urgencia y atraer a tus primeros 
clientes clave.

� Por Hacer

Tarea 4.2: Cierre de Venta Convertir un interesado en un cliente que 
paga. ¡Celebrar!

� Por Hacer

Tarea 4.3: El Oro del Testimonio Transformar un cliente feliz en tu mejor 
vendedor futuro.

� Por Hacer

Tarea 4.4: La Brújula del Futuro Usar los datos y la experiencia para 
mejorar, no para juzgar.

� Por Hacer



Tarea 4.1: La Oferta Fundacional: Cómo 
Lanzar para tus Primeros Clientes
Esta tarea es crucial para conseguir tus primeros clientes. No se trata solo de vender, sino de crear una 
oportunidad irresistible para que tus primeros adoptantes experimenten el valor de tu solución. La oferta 
fundacional está diseñada para generar urgencia y compromiso.

Micro-pasos:

� Define tu Oferta Fundacional: Crea una propuesta de valor específica y de alto impacto para tus primeros 3-5 
clientes. Piensa en un descuento significativo, un bono exclusivo, una sesión de consultoría extra, o acceso 
anticipado a funcionalidades futuras.

Mi Oferta para "Clientes Fundadores":

El servicio principal es: ________________________________

El bonus especial que incluiré es: ________________________________

El precio especial será: ________________________________

� Establece una fecha límite: Define una fecha límite clara y real para esta oferta. La escasez y la urgencia son 
poderosos motivadores.

Esta oferta es válida hasta: _________________ o para los primeros ____ clientes.

� Crea tus materiales de comunicación: Redacta el texto para tu correo electrónico y publicación en redes 
sociales anunciando la oferta.

� Envía tu correo electrónico: Distribuye la oferta a tu lista de interesados.

� Publica en redes sociales: Anuncia la oferta en tus plataformas principales.

Plantilla de Correo Electrónico para Oferta Fundacional:

Asunto: ¡Oferta Exclusiva de Lanzamiento! [Tu Producto/Servicio] con un [Beneficio Único] (Solo X cupos)

Hola [Nombre del interesado],

Ha llegado el momento que muchos esperaban. Con gran entusiasmo, estoy lanzando oficialmente [Tu 
Producto/Servicio], diseñado específicamente para ayudarte a [Beneficio principal que resuelves].

Como sabes, [Menciona brevemente el problema que resuelves]. Después de meses de trabajo y validación, 
estoy seguro de que esto puede transformar la forma en que [actividad principal de tu cliente ideal].

Para celebrar este lanzamiento y agradecer el apoyo de mis primeros seguidores, he creado una Oferta 
Fundacional exclusiva:

Consigue [Tu Producto/Servicio] con [Descuento del X% / Bono Exclusivo / Acceso VIP]

Esta oferta es válida solo para los primeros [Número] clientes que se sumen antes del [Fecha Límite]. Es una 
oportunidad única para obtener un valor increíble y ser parte de mi comunidad desde el principio.

¿Estás listo para [Resultado deseado]? Haz clic aquí para aprovechar esta oferta: [Tu Enlace de 
Venta/Agendamiento]

Un abrazo,
[Tu Nombre]

¿Por qué es crucial? Esta oferta no solo te permite conseguir tus primeras ventas, sino que te ayuda a 
construir un caso de estudio inicial. Al ser explícito con una oferta limitada, generas un sentido de 
"exclusividad" y "oportunidad" que va más allá del simple precio.

Herramientas: Tu plataforma de email marketing (Mailchimp, ConvertKit, etc.), redes sociales, tu página de ventas.

Tip de Código Crecimiento: Sé radicalmente transparente. Di la verdad: "Estoy lanzando oficialmente y 
busco a mis primeros 3 clientes fundadores. A cambio de su confianza inicial, recibirán un trato 

excepcional y un precio que nunca volverá a repetirse."



Tarea 4.2: El Momento de la Verdad: 
Estrategias para Cerrar tu Primera Venta
El objetivo de esta tarea es simple: convertir a un interesado en un cliente que paga. Es el momento de la verdad en 
el que todo tu trabajo previo se materializa en una transacción. Abordaremos esto con un enfoque centrado en el 
cliente.

Micro-pasos:

� Prepara tu entorno de conversación: Asegúrate de tener un espacio tranquilo, buena conexión a internet y, si 
es virtual, una cámara y micrófono funcionales.

� Familiarízate con el guion de conversación de venta (ver abajo).

� Práctica: Si es tu primera vez, practica con un amigo o frente al espejo.

� Agenda la llamada: Cuando un interesado responda positivamente, propón una conversación 1 a 1.

� Ejecuta la conversación: Sigue el guion, escucha activamente y busca entender profundamente el problema 
del cliente.

� ¡Celebra tu primera venta! No importa el monto. Es un momento transformador.

Guión de Conversación de Venta:

Conexión (2-5 min):
"Hola [Nombre], gracias por conectar. ¿Cómo estás hoy?"

Rompe el hielo con algo genuino y breve, no hables de ventas aún.

Diagnóstico (10-15 min):
"Me gustaría que esta conversación fuera valiosa para ti. Para eso, necesito entender un poco más 
sobre [el área de problema que resuelves]. ¿Podrías contarme qué desafíos específicos estás 
enfrentando actualmente?"

Preguntas clave:

"¿Desde cuándo estás lidiando con esto?"

"¿Qué has intentado hacer para resolverlo?"

"¿Cuál ha sido el resultado de esos intentos?"

"¿Qué impacto está teniendo este problema en [su negocio/vida]?"

"Si pudieras chasquear los dedos y resolver esto, ¿cómo se vería esa situación ideal?"

Escucha activamente, toma notas. No interrumpas. El objetivo es que el cliente hable más que tú.

Resumen y Permiso (2-3 min):
"Gracias por compartir eso, [Nombre]. Si entendí bien, [Resume brevemente los puntos clave 
del problema]. ¿Es correcto?"

Espera confirmación.

"Basado en lo que me cuentas, creo que mi solución podría ayudarte significativamente. ¿Te 
gustaría que te explicara cómo funciona?"

Espera permiso. Sin permiso, no pases a la solución.

Solución Enfocada (5-7 min):
Presenta tu solución, pero enfócala en cómo resuelve sus problemas específicos.

"Con [Tu Producto/Servicio], lo que hacemos es [explica el proceso] lo cual te permite 
[menciona cómo resuelve el problema del cliente] y así puedes lograr [resultado ideal]."

Cierre (5-10 min):
"Dada la situación que me comentaste y cómo [Tu Producto/Servicio] puede ayudarte a 
[resultado deseado], ¿te gustaría empezar hoy mismo?"

Manejo de objeciones: Escucha y valida. Si dicen "necesito pensarlo", pregunta: "¿Qué necesitas 
saber o entender mejor para tomar una decisión?"

¿Por qué es crucial? La venta no es un truco, es una conversación de ayuda. Si has hecho bien el trabajo 
previo, esta conversación es para confirmar que tú eres la solución correcta para su problema.

Herramientas:

Calendly, WhatsApp Business, Zoom, Google Meet.

Tip de Código Crecimiento: La venta no es manipulación, es servicio. Tu objetivo es ayudar al cliente a tomar 
la mejor decisión para él, incluso si esa decisión no es comprarte.



Tarea 4.3: Transforma un Cliente Feliz en tu 
Mejor Vendedor: Pide un Testimonio
Los testimonios son tu prueba social más poderosa. Transformar a un cliente satisfecho en tu mejor vendedor es 
una estrategia costo-efectiva que te brindará credibilidad y atraerá a nuevos interesados. El momento es clave.

Micro-pasos:

� Identifica el momento ideal: Pide el testimonio justo 
después de que el cliente haya experimentado un 
resultado positivo o esté en su "pico de felicidad" con tu 
producto/servicio.

� Prepara tu solicitud: Ten a mano una plantilla o un 
guion claro para pedir el testimonio.

� Facilita el proceso: Haz que sea lo más fácil posible 
para el cliente darte el testimonio.

� Pide permiso explícito: Asegúrate de obtener permiso 
para usar su nombre, foto y el contenido del testimonio.

� Recopila y organiza: Guarda los testimonios en un 
lugar accesible para futuras campañas.

� Publica el testimonio en tu página, Google y redes 
sociales.

Plantilla para Solicitar Testimonios:

"Hola __________,

Espero que estés disfrutando plenamente de ____________________ y de los resultados que has obtenido con él. 
Ha sido un placer trabajar contigo en __________________________________________.

Me encantaría saber si estarías dispuesto(a) a compartir un breve testimonio sobre tu experiencia. Tus palabras 
no solo me ayudarían a mí, sino que también inspirarían a otras personas que están en una situación similar a la 
tuya.

Para facilitarte las cosas, podrías responder a alguna de estas preguntas, o simplemente compartir lo que más 
te gustó:

¿Cuál era tu situación antes de usar ____________________?

¿Qué resultados específicos has logrado o qué cambios has notado?

¿Qué es lo que más valorarías de ____________________ o de trabajar conmigo?

¡No te preocupes por la perfección, la honestidad es lo más valioso!

Además, ¿tendrías algún inconveniente en que utilizara tu nombre y, si es posible, una foto tuya junto a tu 
testimonio en mi sitio web o redes sociales?

¡Muchas gracias de antemano por tu tiempo y apoyo!

Un saludo,
__________"

¿Por qué es crucial? Un testimonio auténtico es mil veces más efectivo que cualquier publicidad que 
puedas pagar. Genera confianza, reduce el riesgo percibido y valida tu propuesta de valor. Es la prueba 
definitiva de que tu solución funciona.

Herramientas: Email, WhatsApp, Google Forms, Typeform.

Tip de Código Crecimiento: Los testimonios en video son el "oro molido". Si un cliente está excepcionalmente 
feliz, atrévete a pedirle un video corto. La autenticidad de un video es inigualable.



Tarea 4.4: La Brújula para el Próximo Mes: 
Analiza tus Resultados y Ajusta el Rumbo
Micro-pasos:

� Bloquea 2 horas en tu calendario para una "revisión 
mensual".

� Completa tu reporte de métricas simples:

� Responde honestamente a estas tres preguntas 
estratégicas:

� Planifica las acciones concretas para el siguiente mes 
basándote en tus respuestas.

Mi Revisión del Mes 1:

Visitas a mi página de aterrizaje: ________________________________________________________

Nuevos suscriptores de correo: _________________________________________________________

Publicación con más interacción: _______________________________________________________

Número de clientes conseguidos: ______________________________________________________

Canal que trajo a los clientes (referido, red social, etc.): ________________________________

¿Qué funcionó bien y debo hacer más? ________________________________________________

¿Qué no funcionó y debo cambiar o eliminar? __________________________________________

Mi acción prioritaria para el próximo mes es: ___________________________________________

¿Por qué es crucial? Un negocio exitoso se construye a través de constantes ciclos de acción, medición y 
ajuste. Este análisis es la brújula que te asegura que cada mes estarás tomando decisiones basadas en 
datos reales de tu propio negocio.

Herramientas:

Tu calendario, una hoja de cálculo simple para métricas, un cuaderno o documento para las respuestas a las 
preguntas estratégicas.

Tip de Código Crecimiento: No busques la perfección, busca la mejora continua. Un pequeño ajuste basado 
en datos es más potente que un cambio drástico sin fundamento. Los números no mienten, úsalos a tu favor.



Conclusión: Has Encendido el Motor, ¿Ahora 
Cómo Pones la Primera Marcha?
¡Lo lograste! Tómate un segundo y mira hacia atrás. Hace solo 30 días, tenías una idea y muchas dudas. Hoy, 
gracias al Método Brújula, tienes un negocio formalizado en Chile, una presencia digital profesional, un sistema 
para atraer interesados y, con suerte, tu primera venta. Has construido más en un mes que lo que la mayoría 
construye en un año de solo "pensarlo".

Recuerda la filosofía que nos guía: el conocimiento sin acción es solo un pasatiempo. El negocio se construye con 
cada pequeña acción, cada conversación, cada casilla marcada.

Ahora que tienes los cimientos, el siguiente desafío es construir un sistema que atraiga clientes de forma 
consistente y automática.

Para eso, tu siguiente lectura obligada es nuestra guía completa "IA para Emprendedores". Es el complemento 
perfecto a lo que acabas de aprender, donde te enseñamos a usar la inteligencia artificial para escalar tu negocio.

Accede a la Guía IA para Emprendedores

El viaje del emprendimiento es un maratón, no un sprint. Ya diste los pasos más difíciles. Sigue avanzando, sigue 
aprendiendo y, sobre todo, sigue construyendo.

¡Adelante!

http://codigocrecimiento.com/ia-para-emprendedores

