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¿Cuántos de

ustedes creen que

con perseverancia

se puede lograr

cualquier cosa?



La  perseveranc ia  por  s í  so la  no  es
suf ic iente .  Lo  que  rea lmente

func iona  es  tener  perseveranc ia
estratég ica .

Para  crear  ingresos  lo  podemos
hacer  de  muchas  formas ,  pero  e l
camino  más  exped ito  es  hacer lo

creando va lor  para  otros ,  e l  d inero
s iempre  s igue  a l  va lor

Perseverancia

Estratégica



S i  fuera  una  c ienc ia ,  todos  segu i r ían
la  m isma fórmu la  y  e l  resu l tado no

var iar ía .  

Es  un  arte  porque tratamos con
seres  humanos  y  esto  requ iere

entender ,  probar  y  a justar . ”

Crear valor es un arte, 

no una ciencia



Uno de  los  errores  más  caros
en  cua lqu ier  emprend im iento  es
constru i r  a lgo  que  nad ie  qu iere .

E l  mercado d ice  s i  a lgo  t iene
va lor ,  s i  está  d ispuesto  a  pagar

por  e l lo

Vender antes de

construir



¿Cómo empezar a

crear un producto o

servicio que

realmente genere

valor?



Personas  no  compran un  curso  →
compran aprender  a lgo
Personas  no  compran asesor ías  →
compran c lar idad

E l  i ngreso  es  una  seña l  de  que  e l
producto  o  serv ic io  fue  capaz  de
reso lver  un  prob lema .

1) Resolviendo problemas. 
“Las personas no compran productos.

Compran soluciones.”



¿Por  qué  a lgu ien  te  e leg i r ía  a  t i  y
no  a  otra  persona?  

La  propuesta  no  t iene  que  ser
revo luc ionar ia ,  puede ser  tan
s imp le  como que  tu  producto  o
serv ic io  es  más  c laro  o  más
acces ib le  o  más  ráp ido ,  etc .

2) Tener una propuesta

de valor clara.



Uno de  los  errores  más  comunes
es  querer  ayudar  a  todo e l  mundo .

No es  lo  m ismo dec i r :  “enseño
f inanzas  persona les”  a  “enseño a
estud iantes  un ivers i tar ios  a
rea l i zar  su  pr imera  invers ión  en
b i tco in” .

3) Tener claro a quien

quieres ayudar. 



¿Cómo convertir

ese valor en

ingresos?



E l  ob jet ivo  es  reduc i r  e l  r iesgo
perc ib ido  por  e l  comprador .  Dos
herramientas  muy út i l es  son :  

Try  before  you  buy
Referenc ias  va l idadoras .

1) Generar confianza. 

2) Conectar la solución

con el mercado. 

N o  b a s t a  t e n e r  u n  b u e n

p r o d u c t o  o  s e r v i c i o ,  e s

n e c e s a r i o  q u e  l l e g u e  a  q u i e n  l o

n e c e s i t a .



Para conectar  nuestra  so luc ión  con
e l  mercado idea l ,  antes  de l
i nternet ,  era  ind ispensab le  tener
mucho cap ita l ,  i nfraestructura  y  un
loca l .  

Tras  e l  i nternet ,  más  que  lo
anter ior ,  neces i tamos
conoc im iento ,  conex ión  y
creat iv idad .

Herramienta crucial:

el internet



1 . Reso lver  un  prob lema c laro  y
espec í f ico

2 . Generar  conf ianza
3 . Conectar  con  qu ien  rea lmente

neces i ta  tu  so luc ión
4 . No só lo  ins i st i r ,  s ino  tener

perseveranc ia  estratég ica  

El dinero sigue al valor y

para que esto ocurra,

recuerda:
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Muchas
gracias!
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