


Invierno

Primavera

VeranoInverno

Otoño

Los negocios se hacen an,frágiles 
cuando prosperan ante la 
vola,lidad, la variedad y 

los inesperado. 



BASE MONETARIA DE USA Y ARGENTINA



BASE MONETARIA DE:



Ir más allá del borde de control 
donde te sentís seguro
An#fragilidad: Vas empujando más allá 
de tus límites con cada adversidad.



Las empresas antifragiles 
se alimentan de los 
inviernos y cultivan su 
ser antifragilidad l en el 
verano



Airbnb.
Air bed and breakfast" (Cama de aire y 
desayuno):

Nació en la crisis financiera global de 
2008 que vino dada precisamente por 
el colapso de la burbuja inmobiliaria 
en Estados Unidos.



General Motor
nació en 1908, en 
plena recesión por el crack 
financiero de EEUU en 1907



Burger King
inauguró en medio de la recesión estadounidense 
tras la Guerra de Corea en la década de 1950.



UBER
En 2008, el mercado inmobiliario 
se derrumbó y se produjo 
una crisis bancaria que provocó 
el colapso de numerosas 
instituciones financieras.
Pero esto no fue un impedimento 
para el nacimiento en 2009 de la 
conocida empresa de transporte 
de particulares



Procter & Gamble

En 1837, EEUU entró en una 
depresión económica que duró 
5 años, y que disparó la 
inflación y el desempleo a 
niveles nunca vistos en el país.



CNN, Fedex, Hyatt, Bath & Body 
Works Apple, Whole Foods, 
Disney Microsoft, Pizza Hut, 
Kraft, Exxon, Mobil, IBM 
Southwest, Ashley, Chevron.



Tres tipos de educación:

1. Procedimiento: 

2. Habilidades

3. Sensibilidades



Esta maestría es una inmersión 
para cultivar sensibilidades y 
desarrollar habilidades para ser 
propietario exitoso de tu propio 
negocio



Sabes quién es Jimmy Donaldson?



Mr Beast
El youtuber más importante del momento

• 176 millones de suscriptores entre 
sus 6 canales.

• Comenzó a publicar a los 13 años
• Habló con amigos sobre la 

estrategia de crecimiento durante 
1000 días… TODOS LOS DÍAS. Al 
final todos tenían más de 1 millón 
de suscriptores

¿Cuál fue la clave? ¿La estrategia o la mentalidad?



La fortaleza 
física es 
anormal



La esencia de la Fortaleza 
mental es la habilidad de 
reemplazar los pensamientos 
limitantes con pensamientos 
centrados en rendimiento o que 
contribuyen a alimentar la 
autoconfianza

LA FORTALEZA MENTAL TAMBIEN ES 
ANORMAL





Gestor crónico

Grandes 
declaraciones

Distracción.
Incompetencia
en las promesas

Declaración 
invalida

Caída de 
autoconfianza e 

iden:dad

Frustración

Reponerse 
soñando



El buscador: 1ero: Desarrollo personal

Mirar lo que 
me falta

Buscar como 
solucionarlo

Sen:rme 
más seguro

Diseñar
No asumir 
desaFos 

estratégicos 
opera:vos

Miedo a lo que 
podría pasar



Mentalidad profesional

Volver a la 
misión  o 
propósito

Quiero hacer lo 
que amo

Foco en mi 
efec:vidad 
profesional

Especialización 
para ser mejor

Estrangulamien
tos para para 
vivir de lo que 

amo

Frustración, 
estrés, ansiedad



El estrangulamiento del 
crecimiento de mi empresa 
es siempre la psicología y 
las creencias del 
propietario.



Dan Guilbert: La psicología de tu yo futuro



4 pasos para el éxito de cualquier negocio



1) Quien es el cliente ideal

2) Tienes que encontrar una 
oferta irresis>ble

3 )Dar más de lo que esperan

4) Conver>r los cisnes negros 
en valor para los clientes

Corazón
del negocio



Las 2 funciones para apalancar 
los 4 puntos claves

INNOVACION MARKETING



“Un negocio tiene tan solo dos funciones: el 
marketing y la innovación”

PETER DRUKER



1980 hasta el 2000:  el walkman estuvo 20 
años liderando: 220 millones de vendieron
Sony era el 1.

Apple en 11 años vendieron 350 millones 
de IPOD.

En las Eendas esElo Musimundo tenías 
entre 5000 a 10.000 canciones

La Eenda iTunes de Apple abrió en 2003.
¿Cuántas canciones Eene Apple Music 
ahora?
50 millones

Innovación



¿Cuánto dura una aplicación hoy ante de alguien la 
copie?

En los 14 años desde que se lanzó 
app store, ¿cuántas aplicaciones se 
han descargado?
180 billones

¿Actualmente por mes? 2.5 billones



• Si creas un producto que te 
encanta a ti, eres un operador.

 
• Tienes que enamorarte de tu 

cliente ideal, para ser dueño 
de un negocio.



La innovación sólo funciona si es lo que realmente quiere tu cliente ideal.
Toda tu empresa tiene que envolver a tu cliente ideal.



AIRBNB
• 7 millones de alquileres
• 12 años de edad
• Valorado en 116B

HILTON
• 1 millón de habitaciones
• 101 años
• Valorado en 34b



TESLA
20 años
Valorado en 629b

FORD
116 años
Valorado en 37b

GENERAL MOTORS
115 años
Valorado en 37b



• Negocio de las películas
• O negocio del entretenimiento

Ne=lix: 24500 

Ne=lix: 232,5 millones de suscriptores
Blockbuster: quebrado



Innovación en la industria del coaching

Los servicios de coaching cuestan entre 100 y 200 dólares por 
hora, lo que supone 1/5 o menos del coste de un coach 
ejecu,vo privado. Y u,lizando los servicios de evaluación 
psicológica y de inteligencia ar,ficial que ofrecen estas 
empresas, es probable que se encuentre un coach "justo" la 
mayoría de las veces.

LAS NUEVAS  GRANDES EMPRESAS PROVEDORAS DE COACHING



LAS GRANDES EMPRESAS PROVEDORAS DE COACHING

El modelo económico es asombroso: cuantos más entrenadores pueda formar un proveedor, más se ahorra en 
costes y se reduce el coste para los compradores. Ahora mismo, El gran problema de este mercado es el siguiente: 
simplemente no hay suficientes coaches. Antes de que aparecieran estos proveedores, el mercado del coaching era 
una industria artesanal de redes de coaching, proveedores de formación y cer,ficación, y coaches internos dentro de 
las empresas. Ahora que el proverbial "gato está fuera de la bolsa", la demanda de coaching se ha disparado.



líder del mercado

















MAS DE UN MILLON DE SESIONES DE COACHING REALIZADAS

Con la red más grande del mundo de más de 3000 coachess, 
BeSerUp ofrece coaching en 46 idiomas en más de 90 países

Empresa valuada en 4.700 millones de dólares



Torch es una empresa mucho más pequeña, pero también de rápido crecimiento





RAPIDO CRECIMIENTO EN EUROPA
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lideres en bienestar mental, salud conductual y coaching para el bienestar







proveedor centrado en el desarrollo del liderazgo,





Dia 2



Negocio futuro

Negocio actual

LOS DOS NEGOCIO MAS IMPORTANTES



OFERTA IRRESISTIBLE



MARKETING

¿Es más fácil o más 
difícil ahora mismo 
marketear un 
producto?



Hace 15 años tu cliente ideal, de media, tenía que ver tu 
mensaje 4 veces antes de tomar acción. Hoy son 16 
veces.



DVAV DAS VALOR ANTES DE VENDER

La estratégia

En vez de vender cosas, haz marke,ng que añaden valor antes 
de la acción de compra



Las personas no compran productos 
o servicios, las personas comprar 

emociones e identidades.



• No es mejor producto que Adidas
• Vende una emoción, un estado pico



La emoción es el motor del ser 
humano. Todo pasa por las 
emociones: la guerra, la paz, 
las relaciones. 

La emoción es la base de todo. 
Usa tus emociones útiles en vez 
de usar tus emociones inútiles



La gente invierte más 
dinero para sen1rse 
importante que en 
cualquier otra cosa

Certeza: Sin certezas el cerebro no funciona. Evitar el 
dolor, ganar placer.

Incer>dumbre/Variedad: acá esta la pasión.

Sen>rse relevante: especial, importante.

Conexión/amor: en diferentes ámbitos.

Crecimiento: Lo vivo nunca para de 
crecer

Contribución: cuando compartes te 
expandes

¿Por saDsfacer que 
necesidad las 

personas inverDmos 
más dinero?



Steve Wynn

Magnate que construyeron algunos de 
los resorts más conocidos en Las Vegas

Gano el 80% de mi utilidad de 50.000 personas (10% de sus 
clientes). Contrato personas especialmente para entenderlos. 
Hago habitaciones privadas increíbles para ellos. Mi objetivo 
es darles lo que quieren. Que experimenten todo lo que 
puedan desear. Lo que piden… les decimos “si”, siempre que 
sea legal. Y pueden jugar 5 a 10 millones en un fin de 
semana. 



Las personas compramos emociones e identidades.



Los clientes sa,sfechos se marchan, los 
fans se quedan toda la vida.

Tu obje>vo es crear un fan incondicional. 



El margen lo es todo. Si no tienes suficiente 
margen no tienes negocio. 



¿Cuál es realmente tu negocio?



• ¿Cuál es realmente tu
negocio?

Starbucks no vende cafés, Harvard no 
vende títulos universitarios, Nike no vende 
artículos deportivos, Natura no vende 
cosméticos.

Venden vivencias, futuro, emoción y 
sustentabilidad, respectivamente.



• Fabricamos labiales, 
pero vendemos belleza y 
autoestima.

• Fabricamos taladros, 
pero vendemos buenos 
agüeros.  

• Hacemos sillas, pero 
vendemos comodidad y 
estatus.



Tony Robbins es un coach de 
desarrollo personal muy reconocido. 
Ha trabajado con personas de todo el 
mundo para ayudarles a superar sus 
miedos y lograr sus objetivos. Su 
enfoque se centra en la psicología 
del éxito y la motivación. 

https://www.tonyrobbins.com/
https://100bienestar.com/desarrollo/la-motivacion-como-proceso-de-crecimiento-y-desarrollo-personal/
https://100bienestar.com/desarrollo/la-motivacion-como-proceso-de-crecimiento-y-desarrollo-personal/


Gabrielle Bernstein es una 
coach de desarrollo personal 
que se centra en la 
espiritualidad y la meditación. 
Sus enseñanzas están basadas 
en la filosofía del «A Course in 
Miracles« (Curso de Milagros). 



Jay Shetty es el autor del best 
seller mundial “Piensa como un 

monje”.  Se centra en ser 
autentico . Ser uno mismo



Brendon Burchard es un coach de 
desarrollo personal que se enfoca en
la alta performance. Es el autor de 
varios libros, incluyendo The 
Charge y High Performance Habits. 
Su enfoque se centra en ayudar a las 
personas a descubrir su propósito y 
tomar acción para lograr sus 
objetivos.



Marie Forleo es una coach de 
desarrollo personal que se enfoca en 
ayudar a las personas a crear 
negocios y vidas que amen. Es la 
creadora de MarieTV, un canal de 
YouTube que ofrece consejos 
prácticos sobre cómo mejorar tu vida 
y tu carrera. Su enfoque se centra en 
la acción y la implementación.



Jack Canfield es un coach de 
desarrollo personal que es conocido
por ser el coautor de la serie de libros
de autoayuda Chicken Soup for the 
Soul (Sopa de pollo para el alma). Su
enfoque se centra en ayudar a las 
personas a alcanzar sus objetivos y 
crear la vida que desean. 



Brené Brown es una académica y escritora
estadounidense. Su enfoque se centra en la 

vulnerabilidad





Puedes ser un COACH, pero tu negocio no es el coaching.
Tu negocio podría ser:

• En el mercado del desarrollo personal:
Ayudar a tus clientes a establecer metas para mejorar su autoestima, su confianza o sus habilidades 
sociales.

• En el mercado del rendimiento deportivo
Ayudar a atletas a mejorar su técnica, su estrategia o su motivación.

• En el mercado del bienestar:
Acompañar a personas a perder peso, a ponerse en forma o a reducir el estrés.

• En el mercado de los emprendedores: 
Acompañar a emprendedores a desarrollar su negocio, a gestionar su tiempo o a mejorar sus 
habilidades de liderazgo.

• En el mercado el asesoramiento organizacional
Movilizar organizaciones





Cuanto más valor agregar, más potencial ,enes de general una venta



La mejor manera de predecir el 
futuro es crearlo
Peter Drucker



Aprender a dis,nguir FMC: Factores que mul,plican por cero

Cómo eliminar frenos y quitar estancamientos

Busca los “ceros” que al mul,plicar lo que ,enes lleva todo a NADA.
El CERO ,ene el poder de negar todo lo que viene antes que él

• En equipo competente, una persona desmo,vada
• Tener el mejor producto y una mala comunicación
• Tener el mejor sistema de seguridad y dejar la puerta abierta
• Tener grandes ideas y ser un buen profesional, pero tener pensamientos limitantes 
• Tener buenas estrategias y no tener una YO futuro que acompañe 



Idea principal en tu mente
Claridad en tu mente y poner tu energía ahí

Invirtió en 
empresas de 
éxito como:

firma de capital semilla

Emprender nunca ha sido un juego de hacer mil cosas. 
Emprender es claridad en lo más importante y luego poner toda la energía mental ahí 





Acciones

Cuál es tu negocio

Negocio actual

De problema resuelve

Etapa del negocio

Quién eres 

Invocar el YO negocio 
antifrágil

Negocio futuro

Por que

Visión

Objetivo Principal

Resultados claves Resultados claves Resultados claves

Acciones Acciones

Línea de tiempo

Acciones Acciones Acciones Acciones Acciones Acciones Acciones AccionesHábitos y 
armado de 
agenda

Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres

Hacer antifrágil:
Crear en el ir haciendo



EMPRENDEDOR

AR
TI

ST
A/

TR
AB
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IF
IC

AD
O

ADM
INISTRADOR

LIDER

Talento extraordinario

Satisface sistemáticamente a la 
comunidad a la que sirve

Inspirador

Reconocido en la comunidad 
a la que sirve

Ges$ona y sa$sface sistemá$camente las 
necesidades de las personas produc$vas 

Es quien crea y protege una visión. 

Administra para sa,sfacer sistemá,camente y 
de forma sostenible las necesidades de la 
comunidad. 

Atrae y capta de forma eficaz a los administradores/ directores. 

Tiene una enorme tolerancia al riesgo para ser capaz de sobrellevar 
personalmente los al,bajos emocionales del negocio y una disposición a 
asumir un riesgo considerable. 

Trabaja con la administración / dirección para crear y desarrollar un sistema que empodere 
constantemente a las personas produc,vas cualificadas para sa,sfacer las necesidades de la 
comunidad a la que prestan su servicio de forma sostenible. 

¿QUIÉN ERES?
DONES



Día 3



Los tres 1pos de problemas 

1. Normales 
Delegar, armar procedimientos administrados,

2. Anómalos 
Falta de planificación, subinversión

3. Patológicos 
• Promesas de prác,cas sostenidas que se cumplen solo las primeras 2 semanas
• Incumplimiento de horarios. 
• Demoras en las entregas
• Lucha de poder entre departamentos 
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1
NACIMIENTO

Un negocio ve la luz en el momento en que asumes un riesgo personal significa8vo. La 
mayoría de las personas en esta
fase trabaja para sa8sfacer sus propias necesidades y por consiguiente, 8enen un 
trabajo, no un negocio. Te dedicas ante todo a ges8onar tu propia ac8vidad. Para 
alcanzar el éxito, debes plantearte que las necesidades de tu negocio difieren de las 
tuyas. 

Fase de certeza: 
O vas con seguridad o no podrás comenzar el 
negocio. 



2
EN PAÑALES

Tu negocio acaba de iniciar una carrera por la supervivencia.
Es en este momento que contratas a una persona para organizar la mayor 
carga de trabajo, fruto del nacimiento exitoso de tu negocio. Estás en la fase 
de "Tú, S. A.".
Cuentas con administradores independientes, pero no con un equipo 
organizado y eres tú quien realmente dirige el negocio. Te centras casi 
completamente en la producción, y el flujo de caja es un reto significa#vo. 

Fase de incerteza: 



2
EN PAÑALES

OBJETIVO: Sobrevivir y crecer. 

Es4lo de ges4ón: En esta fase eres un ejército de una sola persona. 

Los ingresos deben aumentar rápidamente porque se terminan 
gastando. 

•PROBLEMAS: 
•No conoce la diferencia entre ingresos y ganancias. 
•Flujo de caja 
•No existe un sistema ni una contabilidad. 



2
EN PAÑALES

RECOMPENSA
En esta etapa se pueden ofrecer muy pocas recompensas.
El dueño trabaja graKs e inspira a los demás para que también lo 
hagan, o bien les paga un sueldo bajo. 



3
NIÑO

GESTION MEDIANTE LA CRISIS

En este periodo tu negocio comienza a "caminar y hablar" solo.
Has comenzado a armar un equipo administra8vo, pero todavía detentas el control 
absoluto. Tu equipo administra8vo ha comenzado a trabajar en conjunto pero todavía
depende de 8 para todas las decisiones fundamentales. Todo se acelera en esta fase de 
desarrollo. El flujo de caja todavía preocupa, pero progresas significa8vamente
y afinas tu comprensión, lo cual aumenta tu movilidad. 

OBJETIVO: Sobrevivir, crecer y comenzar a crear una empresa. 



3
NIÑO

Es4lo de ges4ón:
En esta etapa comienza la formación y el trabajo en equipo de la 
administración, pero el dueño todavía lleva la voz cantante para todas las 
decisiones fundamentales, incluso si la responsabilidad recae en otras 
personas. El dueño debe poder ges#onar el equipo y aun así mantener un 
control absoluto. 

Los ingresos deben crecer porque se uKlizan como si 
fueran ganancias. 



3
NIÑO

Problemas

•Flujo de caja 
•No existe un sistema ni una contabilidad. 
•El negocio ya camina y habla, por lo que ahora otras 
personas pueden tomar decisiones y crear problemas. 

Recompensa: Orgullo, entusiasmo de formar parte de algo con un futuro 
prometedor, pequeñas recompensas económicas. 



4
ADOLESCENTE

CRISIS MEDIANTE LA GESTIÓN" 

FASE DE CERTEZA ABSOLUTA:
En este periodo comienzas a desarrollar un equipo profesional para 
administrar el negocio. El flujo de caja ya no es un reto, te centras 
fundamentalmente en el crecimiento y la innovación es galopante. Quieres 
hacerlo todo y piensas que puedes: demasiada confianza. Erróneamente
piensas que más es mejor. Los líderes permisivos no acuden a las reuniones 
y no hay rendición de cuentas. Tu negocio gira en torno a las personas y no a 
las tareas. Los sistemas son débiles. Los problemas se asoman por el 
horizonte. 



4
ADOLESCENTE

CRISIS MEDIANTE LA GESTIÓN" 

OBJETIVO: En esta etapa te centras en el crecimiento y los 
ingresos. El aumento de ventas, el emprendimiento 
constante, la creaKvidad y la innovación tanto del producto 
como de los servicios, y a veces incluso de varias empresas. 

ESTILO DE GESTION: Un equipo administra#vo profesional con 
responsabilidades, aunque la autoridad básica y la línea de 
responsabilidades terminan todavía en el dueño. 



4
ADOLESCENTE

Aumentan las ventas pero las ganancias no se conocen y a menudo no existen. 
Al principio el flujo de caja aumenta pero hacia las úl#mas fases comienza a 
mermar rápidamente debido a que ya no cubre lo básico del negocio. 

PROBLEMA:
Falta de sistemas. 
•Se asumen riesgos sin comprender plenamente las desventajas. 
•El exceso de confianza se apodera de las decisiones, pero puede matar o herir de muerte al 
negocio. 
•Absen8smo en las reuniones. Falta de rendición de cuentas o de capacidad para medir. 
•La contabilidad se centra en las ventas y no en los ganancias. 
•Todo se considera como una oportunidad, por lo que los problemas no se resuelven a 
8empo. 



4
ADOLESCENTE

RECOMPENSAS:
Generalmente en forma de comisión o a razón del 
nivel de ventas o ingresos, lo cual en defini>va anima 
a las personas a vender a toda costa, sin sistemas de 
calidad y medición económica —ello puede acarrear 
la muerte de la organización—. 



5
JUVENTUD "EL RENACIMIENTO" 

En esta etapa, comienzas a prever el futuro y tomas decisiones más
fundamentadas y comprome#das. Comienzas a acotar tu centro de 
atención: maduras y te centras de lleno en los sistemas que darán forma a 
aspectos de tu vida y de tu negocio. Es ahora cuando comienzas a redefinir 
qué es el éxito a largo plazo. 
Esta fase representa un renacimiento de la iden#dad; aquí comienzas a 
asentarte y tomar las cosas con seriedad. Creas una iden#dad nueva y 
dis#nta como adulto. 

Fase de restablecimiento de la certeza: 



5
JUVENTUD

OBJETIVO:
Prever el futuro para tomar decisiones más fundamentadas y 
compromeKdas. Te centras en lo que no debes hacer, en el 
control, la medición y los sistemas; en parKcular en aumentar 
las ganancias frente a los ingresos. El objeKvo es recortar gastos 



5
JUVENTUD

ESTILO DE GESTION:
El equipo administra#vo está compuesto por administradores 
profesionales con varias batallas en su haber. Son responsables, #enen 
autoridad y la capacidad de decir "no". La estructura de toma de 
decisiones ya no recae en el fundador, si bien este todavía #ene 
capacidad de vetar, aunque rara vez lo hace. 

Los ingresos caen y aumentan las ganancias. El flujo de caja 
comienza a recomponerse. 



•PROBLEMAS:
•Decidir cómo no obrar: los conflictos internos en equipos 
acostumbrados a la libertad o a la carta blanca. 
•Dificultades psicológicas para el fundador y creadores de la 
organización, debido a que se está ingresando en una modalidad de 
medición controlada y la naturaleza del emprendedor de innovar 
puede hacer retroceder la organización a la etapa adolescente, o 
destruirla. 

5
JUVENTUD

RECOMEPESAS: Aumentan las ganancias, por lo que el comportamiento 
corpora#vo e individual avanza en la dirección de estas recompensas 
nuevas. 



6
MADURACIÓN

FASE DE CERTEZA
En esta etapa cosechas los frutos. Has desarrollado un sistema
para vivir tu vida que te permite colmar tus necesidades y las de tu comunidad 
de manera sostenible y constante. Es un momento de recompensa y enormes 
certezas. La conducción del negocio ya no pasa por la voluntad de una persona, 
sino por un mensaje, unos valores y una razón de ser. El valor reside en el 
crecimiento sostenible. La organización sabe qué es, qué no es y qué hará en el 
futuro. Conoce el qué, el porqué y el cómo. Existe una excelencia predecible, las 
ventas y las ganancias crecen, los obje#vos son claros y la creación se controla y 
se alimenta. Existe una gobernanza ins#tucional de los procesos. 



6
MADURACIÓN

OBJETIVO:
El obje/vo en este momento es aumentar los 
ingresos y ganancias para crear una organización con 
una visión con la que contribuir al mundo y un equipo 
profesional que tome todas las decisiones para servir 
a los clientes de la mejor manera posible, tanto 
interna como externamente. 



ESTILO DE GESTION
Un equipo profesional que goza de un equilibrio entre el control 
y la creación, la innovación y el emprendimiento.
La responsabilidad y la autoridad no se erigen en torno al dueño
sino a las necesidades y lo que es adecuado. 

Los ingresos, ganancias y flujo de caja aumentan y están
consolidados o se están fortaleciendo. 

6
MADURACIÓN



•PROBLEMAS
•Comienza la entropía. (EL DESORDEN DEL SISTEMA)
•Los sistemas y las personas comienzan a bajar la intensidad. 
•Los costos no se controlan tan eficazmente. 
•Se puede recrear la burocracia. 
•Los dueños #enden a desarrollar otros intereses, ya sea espirituales, de 
relaciones o empresariales. 

Recompensa: Las recompensas se vinculan específicamente con el 
comportamiento necesario: los vendedores reciben ingresos y/o 
ganancias; los administradores y líderes están ligados al crecimiento 
tanto de ingresos como de ganancias. 

6
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A medida que envejeces, las cosas comienzan a deteriorarse y se derrumban. La 
entropía te afecta y evalúas si es mejor rejuvenecer
o con#nuar envejeciendo. Se rejuvenece al innovar, re#rar parte
del control y añadir más crea#vidad. De lo contrario, tu negocio se vuelve viejo y 
obsoleto, mientras te das cuenta de que lo que antes funcionaba ahora ya no. O 
te adaptas o comienzas a morir. Durante esta fase comienzas a cues#onar tu 
estrategia y a formular una estrategia de re#rada. 

Las ventas e ingresos comienzan a disminuir, las 
ganancias quizás también, o pueden mantenerse durante 
un poco más de Tempo ya que los sistemas son 
suficientemente sólidos para extraer valor. 

DECLIVE



Nacimiento (1976): Steve Jobs y Steve Wozniak fundan Apple en 1976 en el garage de los padres
de Jobs. Jobs tuvo que vender su furgoneta VW para financiar Apple I.

En pañales (1976): La Apple I se vende por 666,66 $ en julio de 1976.

Niño (1983): Tras cinco años de desarrollo, se lanza la Apple Lisa en 1983 como la primera computadora personal que se 
vende con una interfaz gráfica de usuario. 

Adolescencia (1984): En 1984 Apple debuta con su nueva línea de computadoras Macintosh, dirigida a profesionales, 
durante una publicidad de la Superbowl, momento que ahora se considera como determinante para la marca Apple.

Juventud (1985): Tras una lucha interna de poder entre Jobs y el nuevo consejero delegado, John Sculley, Jobs renuncia.
.
Madurez (1997):La empresa vuelve a la madurez en 1997, cuando Apple trae de vuelta a Jobs para revolucionarla. 
Comienza la revitalización de la marca y línea de productos de Apple, así como el anuncio de una alianza con Microson.

Declive (1995-1996): Hay despidos masivos en Apple. Muchos programadores dejan de crear para Apple. 



NUEVA ETAPA DE GESTACIÓN: Vuelve a traer el emprendimiento.
1998: La primera iMac.
2001- Actualidad: El disposi,vo de distribución musical más exitoso de la historia: el iPod. 2007: El 
primer iPhone.
2009: La iMac 5 evolucionada.
2010: El primer iPad.
2015: El primer Apple Watch. 



Día 4



1. Aumenta el número de compradores (clientes). 

2. Aumenta el valor promedio de las transacciones. 

3. Aumenta la frecuencia de recompra: obtén más valor 
residual de cada uno de los clientes. 

el hombre de 21.700 millones de dólares y el 
consultor de marketing mejor pagado



1. Aumenta el número de compradores (clientes).

2. Aumenta el valor promedio de las transacciones.

3. Aumenta la frecuencia de recompra: obtén más valor residual 
de cada uno de los clientes. 

Tres maneras de hacer crecer un negocio de Jay Abraham 





1,100 110 2,2 266,200

1,200 120 2,4 345,600

1,330 125 3 498,750





Arma tu propio plan
Paso 1



Arma tu propio plan

Paso 2: Plan 10/10/10. Aumento total de 33,1%. 



Arma tu propio plan

Paso 3: Plan 33-25-50. Aumento del 150 %. 
O 20-20-20 para un aumento del 72,8% 



Coaching sobre la relación con el dinero



FACTOR X



¿Cuál es el Factor X en tu negocio? 
¿Qué dis,ngue a tu empresa de las demás? ¿De qué modo 
añades más valor que nadie para tus clientes? ¿Qué sabe hacer 
maravillosamente bien? ¿En qué́ te destacas tú, 
personalmente? ¿Cuál podría ser tu Factor X? 



•Productos o servicios innovadores:
Apple ha tenido éxito con sus productos innovadores, como el iPhone y el iPad.
Fusión dinámica de ideas nuevas en arte y tecnología 

•Cultura empresarial innovadora:
Google es conocida por su cultura empresarial innovadora, que promueve la creatividad y la 
colaboración.

•Equipo de personas talentosas: Tesla ha tenido éxito gracias a su equipo de 
ingenieros y científicos talentosos.

FACTOR  X



POST TRAINING



•Claridad: La promesa de producto debe ser clara y concisa, de modo que los consumidores puedan 
entenderla fácilmente.

•Atractivo: La promesa de producto debe ser atractiva para los consumidores, de modo que les motive a 
comprar el producto.

•Necesidad: La promesa de producto debe satisfacer una necesidad o deseo del consumidor, de modo que 
sea relevante para él.

•Credibilidad: La promesa de producto debe ser creíble, de modo que los consumidores la crean

CANI de marketing de alta categoría 
CANI es un acrónimo que se utiliza en marketing para referirse a los cuatro elementos clave de una 
promesa de producto o servicio:



•Apple: "El iPhone es el teléfono más inteligente del mundo". Esta promesa es clara, ya que indica que el 
iPhone es inteligente. Es atractiva, ya que a la mayoría de las personas les importa tener un teléfono 
inteligente. Es necesaria, ya que la inteligencia es una característica importante de un teléfono móvil. Y es 
creíble, ya que Apple ha demostrado que el iPhone es un teléfono inteligente líder en el mercado.

•Nike: "Just do it". Esta promesa es clara, ya que indica que Nike anima a sus clientes a actuar. Es 
atractiva, ya que a la mayoría de las personas les gusta sentirse motivados. Es necesaria, ya que la 
motivación es importante para el éxito en el deporte y en la vida. Y es creíble, ya que Nike es una 
empresa líder en el sector de la ropa deportiva.

•Google: "Organiza el mundo de la información y hazla universalmente accesible y útil". Esta promesa es 
clara, ya que indica que Google tiene como objetivo organizar la información y hacerla accesible a todos. 
Es atractiva, ya que a la mayoría de las personas les interesa tener acceso a la información. Es necesaria, 
ya que la información es esencial para la vida moderna. Y es creíble, ya que Google es una empresa líder 
en el sector de la tecnología.



• Aumenta tu confianza y autoestima.

• Mejora tus habilidades de comunicación y liderazgo

• Gestiona mejor tu tiempo y estrés"

• CANI DE OFERTA DE COACHING



CANI DE VENTA DE CARTERAS:

• La cartera que te acompañará en todas tus aventuras

• La cartera que te ayudará a organizarte

• La cartera que hará que tu estilo sea único



CANI DE CONSULTORIA ORGANIZACIONAL:

• Ayudamos a las empresas a alcanzar sus objetivos 
estratégicos

• Mejoramos la productividad y la eficiencia de las 
empresas

• Creamos organizaciones más saludables y felices



CANI DE UNA EDITORIAL:

• La literatura de calidad a tu alcance

• Los libros que te inspiran a aprender y crecer

• Los libros que te mantienen entretenido y informado


