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Cómo sacar  e l  máximo 
par t ido  a  esta  gu ía

En esta  gu ía  encontrarás  una  hoja  de ruta ,  que  hemos t ransformado en un check l is t ,  
y  que te  resu l tará  muy út i l  para :

¡B ienvenid@ a  este  eBook Interact ivo!

¿Cómo funciona?

Que puedas  valorar  tu  capacidad como consul tor  de  Revenue Manage-
ment  o  Market ing  y  lo  cerca  que estás  de  consegui r lo .

P lanear  el  camino adecuado :  cuál  deberá  ser  tu  s igu iente  paso lóg ico .

PRIMER PASO:  

En  (http : //b i t . l y/ test focusguia)   
t ienes  un test  que te  p lanteará  
a lgunas preguntas  para  cada una 
de las  fases  de  la  gu ía .  A l  fina l izar-
lo ,  rec ib i rás  tus  respuestas .
Te recomiendo que veas e l  test ,  
pero  que no lo  respondas hasta  
haber  le ído  la  gu ía .

SEGUNDO PASO:

Si  qu ieres  rec ib i r  nuestro  feedback 
so lo  t ienes  que p inchar  en  
(ht tp : //b i t . l y/whatsappebookfocus )  
se  te  abr i rá  un  chat  de  whatsapp y  
so lo  t ienes  que segui r  los  pasos.

¡Espero  poder  ayudar te !
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Querid@ lector/a.

– Soy socio  fundador  de  t res  agencias  de Market ing Onl ine  
(www.market ingsur fers .com,  www.engage-wor ldwide .com,  y  
www.soc ia lc lubbers .com) repar t idas  entre  España y  Amér ica  Lat ina ,  proyec-
tos  que he  creado con gente  incre íb le ,  como Juan Merodio  o  Isra  Garc ía .

– He escr i to ,  ed i tado y  d ist r ibuido más de una decena de l ibros  
(www. ja imechicher i .com/mis- l ibros/) ,  entre  e l los  los  dos pr imeros l ibros  
escr i tos  en  e l  mundo,  en  español ,  sobre  Revenue Management ,  D ist r ibuc ión 
y  Market ing  para  hote les .

– He ten ido la  suer te  de  haber  par t ic ipado en la  formación de  más de 2.000 
alumnos.  

Antes  de  que aquel lo  sucediera  yo  había  comenzado,  por  puro hobby,  a  escr ib i r  mi  
pr imer  b log  sobre  asuntos  re lac ionados con mi  profes ión or ig ina l  (e l  market ing  hote-
l e ro) .  Le jos  estaba de  imaginar  lo  mucho que ,  lo  que comenzó como afic ión “ l i te rar ia” ,  
iba  a  in f lu i r  en  mi  v ida  profes ional  futura .

Con aquél  b log  me int roduje ,  e  in t roduje  a  mis  lectores ,  en  e l  mundo -entonces poco 
conocido-  de l  Revenue Management ,  una de las  bases del  market ing hote lero.  Nave-
gué por  mares  ignotos  y  descubr í  mundos insospechados.  Par t ic ipé  en  y  d ivu lgué pro-
yectos  y  e lementos tota lmente  innovadores .

Es  probable  que no me conozcas ,  as í  que  voy a  p resentarme.  Mi  nombre  es  Jaime Chi -
cher i  y  soy  mentor  de  profesionales  (pr inc ipa lmente  a  t ravés  de  RevenueKnowmads 
(www.revenueknowmads.com)  pero  también hago mentor ía  ind iv idua l ) ,  no  so lo  a  
hote leros  -aunque es  mi  mayor  espec ia l izac ión-  s ino  también de  cua lqu iera  que 
busque un cambio  personal  y  profes ional .  

Antes  de  entrar  en  mater ia ,  te  hablaré  a lgo  sobre  el  camino que he t ransi tado para  
l legar  hasta  aquí .  Como para  mí  ha  s ido  apas ionante ,  ta l  vez  e l  so lo  hecho de  descr i -
b i r lo  pueda ayudar  a  a lgu ien .

Fui  uno de los  pr imeros afectados por  la  cr is is  de  2008 .  La  empresa en  la  que acaba-
ba de  empezar  a  prestar  mis  serv ic ios  me despid ió  (o ,  por  mejor  dec i r,  no  me renovó 
contrato) .  Hoy,  con a lgunos años más de  v ida  y,  sobre  todo ,  de  exper ienc ia ,  puedo afir-
mar  que aquel  contrat iempo fue  e l  comienzo y  e l  detonante  de  la  mejor  v ida  que jamás 
pude soñar.

Aquél  b log ,  bendi to  b log ,  iba  a  ser  e l  cata l izador  de  todos mis  proyectos  actua les ,  
a lguno de  los  cua les  veré is  a  cont inuac ión.
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– He coord inado la  est rateg ia  de  Market ing  de  más de 170 proyectos per te-
necientes  a  más de 60 sectores d i ferentes ,  destacando mul t inac ionales ,  
ce lebr i t ies  y  prometedoras  Star t  Ups.

– En 2012 creé  uno de los  pr imeros cursos de Market ing Dig i ta l  en e l  mundo 
con la  prest ig iosa un ivers idad Franc isco de  V i tor ia .  Y  en  2013 fundé eReve-
nueMasters  (www.erevenuemasters .com) mi  prop ia  escuela  de  negocios  
on l ine  para  formar  a  hote leros  en  eCommerce ,  Revenue Management  y  Mar-
ket ing  Onl ine .  Seguí  lanzando proyectos  incre íb les ,  ta les  como e l  programa 
Intens ivo  Outstanding Hote l iers  (www.outstandinghote l ie rs .com) ,  Hote l -
Market ing.School  (www.hote lmarket ing .school )  o ,  como lo  l laman mis  a lum-
nos ,  “e l  Net f l ix  de l  profes ional  hote lero”  y  RKM Univers i ty  programa creado 
con mis  RevenueKnowmads,  de  qu ienes os  hablaré  en  breve .

Por  ot ra  par te ,  mentor izo ,  acompañándolos  de  manera  ind iv idua l ,  a  personas en  cuyo 
potenc ia l  pueda creer.

Toda esta  act iv idad profes ional  y  empresar ia l  la  compagino con una  in tensa v ida per-
sonal ,  fami l iar  y  depor t iva .  

Ambas facetas ,  la  profes ional  y  la  personal  in teractúan de  manera  ext raord inar iamen-
te  pos i t iva :  la  in tens idad de  la  profes ional  ex ige  l iberar  la  mente  y  d i r ig i r la  a  ot ras  
cosas ;  la  in tens idad de  la  personal  ayuda a  canal izar  energ ía  de  vue l ta  hac ia  la  profe-
s ional .

Pract ico  a  d iar io  la  meditación Vipassana ;  adoro  la  natac ión ,  con tanta  pas ión que me 
lancé a  cruzar  e l  estrecho de Gibra l tar  a  nado en e l  año 2019
(www. ja imechicher i .com/mi-reto-2019-cruce-sol idar io-de l-est recho-de-g ibra l tar/ )  ,  
c i rcunstancia  que aproveché para  apoyar  una causa so l idar ia  para  la  que conseguimos 
recaudar  más de  13.000€ ;  y  también d isf ruto  mucho de  mis  v ia jes  en  @juani tathevan 
(www. instagram.com/juani tathevan/) ,  que  a  veces p ienso pudieran ser  preámbulo  de  
convers ión hac ia  lo  que ser ía  mi  sueño:  ¡v iv i r  como un nómada!

También he  creado potent ís imas  herramientas de Software  como b i4hote l ie rs
(www.b i4hote l ie rs .com)  y  muchos ot ros  proyectos ,  que  podrás  encontrar  en  
wor ldmarket ingsur fers .com y  en  revenuemanagementwor ld .com

Hoy d ía  la  mayor ía  de  estos  proyectos  func ionan s in  neces idad de  que yo  les  dedique 
apenas t iempo;  he  ten ido la  habi l idad de  rodearme de  hábi les  profes ionales  que me 
ayudan.

Actua lmente  mi  foco ,  mi Ik igai ,  se d i r ige ,  en  par te ,  a  los  demás.  

Por  una par te ,  t ratando de  ayudar  a  conseguir  e l  cumpl imiento de sus sueños a  mult i -
tud de profesionales  de d i ferentes sectores .  Esa ayuda se  canal iza  a  t ravés  de  la  
comunidad RevenueKnowmads (www.revenueknowmads.com) ,  de  la  que soy  fundador  
y  donde e jerzo  como  mentor,  cata l izador,  acelerador  e  impulsor  de proyectos .
Intento ,  y  creo  que en  gran medida lo  cons igo ,  enseñar les  todo lo  que he  aprendido e  
implementado sobre  product iv idad ,  emprendimiento ,  marca personal  y  lanzamiento  de  
proyectos .  
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¿Qué  mensaje  quiero  t ransmit i ros  con esta ,  ta l  vez  
extensa para  a lgún lector,  presentación personal ?  

Desde que nacemos y  
mientras  t ranscurre  la  
in fanc ia ,  son nuestros  
padres  qu ienes toman las  
dec is iones por  nosotros .  
Conforme crecemos,  
ent ramos en un s is tema 
cuyas reg las  aparente-
mente  están marcadas y,  
s i  todo va  b ien ,  segui r  las  
normas que nos marcan 
nos da c ier ta  garant ía  de  
segur idad.

¡ ¡Que una v ida  d i ferente  es  posible ! !  

Y con esta  gu ía ,  quer id@ amig@,  espero poder  ayudar te  a  conseguir la .

Para  e l lo ,  sa lgamos de  mí  y  vo lvamos a  t i ,  porque… 

¿Sabes e l  papel  que t ienes tú  en este  mundo post  covid?  ¡Es  impor tant ís imo!
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Pero,  amigos ,  hemos entrado en una nueva era ,  un  nuevo mundo en e l  que  muchas de  las  reg las  
de  antes  ya  no func ionan.Y  en  este  nuevo mundo,  ya  no se  nos puede garant izar  que ,  s igu iendo 
las  normas de  antes ,  las  cosas vayan a  i r  b ien .  

Y  es  este  e l  mot ivo  fundamenta l  ( ¡ las  reglas  han cambiado! )  por  e l  que  tú ,  ahora  mismo,  
en  este  momento ,  debes tomar  una dec is ión .

Permíteme repet i r lo ,  porque es  impor tante  y  ta l  vez  no te  esperabas esto .

Este  e l  mot ivo  por  e l  que tú ,  ahora  mismo,  en  este  momento ,  debes tomar  una decis ión .

¿He estado sufic ientemente  conv incente?  ¿ lo  has  as imi lado?

Bien ,  s i  la  respuesta  a  ambas preguntas  es  afirmat iva ,  cont inuemos:  

Este  nuevo mundo se puede afrontar  desde t res  perspect ivas ,  que  podemos l lamar  zonas :

5

La pr imera  es  la  zona de 
miedo  en la  que esta-
mos inmersos ,  s in  ener-
g ía  y  esperando a  que 
ot ros  nos resue lvan 
nuestros  asuntos .  S i  
estás  aquí  te  recomien-
do que sa lgas  lo  antes  
posib le .  

La segunda zona es  la  de  aprendiza-
je ,  zona en la  que te  encuentras  tú  
ahora  mismo a l  dec id i r  estar  aquí  
conmigo;  zona también en  la  que 
estás  tomando concienc ia  de  la  
s i tuac ión y  buscando la  manera  de  
entender  cómo debes actuar.  Esta  
zona está  b ien ,  pero  has de  tener  
cu idado en no conver t i r te  en  un 
exper to  en  webinbars ,  en  un pro-
crast inador  para l izado por  demasia-
do anál is is  ( recuerda e l  d icho ing lés  
“para lys is  by  analys is” )  en  una per-
sona ,  en  defini t iva ,  con mucho cono-
c imiento  y  poca acc ión y  exper ienc ia  
práct ica .

La  tercera  zona es  la  de  
crecimiento ;  es en  esta  
zona en la  que buscas 
un propósi to ,  potenc ias  
tus  ta lentos ,  v ives  e l  
presente ,  te  enfocas en  
e l  futuro  y  t ratas  de  ver  
la  manera  de  adaptar te  
a  nuevos cambios .  Es  
aquí  donde creo que 
debes intentar  estar  y  
es  aquí  a  donde qu iero  
l l evar te .  

Si  anal izamos la  s i tuac ión actua l  con un mín imo r igor,  no  es  d i f íc i l  conc lu i r  que  la  mayor ía  de  
las  empresas han tocado mín imos ,  que las  que aún no se  han hundido ,  están t ratando de  emer-
ger  y  que ,  l legue esa (horr ib le  expres ión)  inmunidad de  rebaño de  las  vacunas antes  o  después ,  
probablemente  muchos profes ionales  de  todos los  sectores  sufr i rán  un impasse labora l .  
Lamentablemente ,  e l  hote lero  será  uno de  los  más afectados.  

Durante  este  per iodo ,  de  durac ión inc ier ta ,  tenemos  t res  opciones :

Cruzarnos de  
brazos

Buscar  
t rabajo

Reinventarnos ,  
tempora l  o  

defini t ivamente

A. B. C.



Quien dec ida  cruzarse de brazos  sus razones tendrá ,  b ien  porque no t iene  neces idad de  t raba-
jar  (enhorabuena) ,  b ien  porque cree  que esto  se  va  a  so luc ionar  so lo .  Quien  dec ida  buscar  
t rabajo  deberá  anal izar  dónde están las  opor tun idades.

Esta  ref lex ión  es  para  aquel los  que se  p lanteen la  opción de re inventarse .  Este  p lanteamiento  
no t iene  por  qué ser  “para  s iempre” ,  aunque no es  malo  que uno tenga la  capacidad de  re inven-
tarse  cont inuamente .  A  lo  que me refiero  es  a  que esta  re invenc ión pueda ser  “mientras  no haya 
t rabajo  de  lo  mío ,  sobrev ivo  como puedo” .  Pero ,  o jo ,  que  ese  “mientras”  se  puede conver t i r  en  
un “ ¡Oye !  Pues esto  no está  tan  mal !  ¡Me quedo! ” .  Esto  es  lo  que me ocurr ió  a  mi  y  que qu izás  
pueda ocurr i r te  a  t i .

L legados a  esta  tes i tura ,  la  pregunta  es :  ¿Qué puede hacer  un profesional  hote lero  s in  un 
hote l?

Pues ,  te  lo  d igo  con conv icc ión ,  muchas cosas.  Cuando yo  terminé los  estud ios  de  d i recc ión 
hote lera ,  hab lando con amigos que habían e leg ido ot ras  opc iones ,  me daba cuenta  de  una cosa :  
sab ía  hacer  muchas más cosas que e l los .  Y,  pasado e l  t iempo,  puedo asegurar  que es  c ier to .  En  
la  mayor ía  de  las  empresas te  preparas  para  una cosa y  te  pasas años hac iendo lo  mismo;  en  
un hote l  es  d i ferente .  Dé jame que te  cuente :

En def in i t iva ,  un  d i rector  de  hote l  debe saber  contabi l idad ,  administ rac ión ,  re lac iones públ icas 
y  comerc ia l izac ión ,  tecnología ,  mantenimiento ,  l impieza ,  ps icología  (para  con c l ientes ,  
empleados y  proveedores)  y  un  largo etc .

¿Y qué puede hacer  un director  de hotel  s in  hotel?
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– Para t rabajar  en  este  negocio  t ienes que conocer  todas las  áreas interre lac io-
nadas .  Por  e l lo ,  en  formaciones como la  que yo  rec ib í  pasas por  todos los  depar-
tamentos :  en  pr imer  curso ,  sa la  de  restaurac ión ;  en  segundo coc ina ;  en  tercero  
recepción y  p isos ;  en  cuar to  y  qu into  d i recc ión.  Inc luso t ienes  as ignaturas  tan  
práct icas  como decorac ión f lora l  o  conocimiento  de  bebidas .  

–  Un profesional  hote lero  se  re lac iona con todos los  per f i les  del  escalafón:  
di rectores ,  marketers ,  camareras  de  p isos ,  recepc ion istas ,  coc ineros…

– Dir ig i r  un  hote l  es  como di r ig i r  una gran compañía ,  sobre  todo cuando t ienes  
todos los  depar tamentos in-house.

–  La act iv idad de market ing en un hote l  está  l lena de posib i l idades  y  de  d i feren-
tes  enfoques complementar ios  ya  que es  un producto  que ,  a l  ser  tan  v isua l  y  
exper ienc ia l ,  te  permite  (y  cas i  te  ob l iga)  probar  mul t i tud  de  herramientas  y  est ra-
teg ias .

– Distr ibui r  e l  producto hote lero  te  obl iga  a  ser  un verdadero estratega y  anal is -
ta .  Es un sector  tan  jugoso para  la  in termediac ión que son muchos los  que qu ie-
ren una par te  de l  paste l .  Qu ien  domina la  d is t r ibuc ión hote lera  es  capaz de  d ist r i -
bu i r  cua lqu ier  producto .

– ¿Y qué deci r  de  la  estrategia  de precios?  Es  en  esta  func ión donde un hote lero  
t iene  mayor  venta ja .  Mientras  que ot ros  sectores  t ienen un prec io  estát ico  o  muy 
poco f lex ib le ,  e l  prec io  en  un hote l  puede –y debe-  var iar  cada d ía ,  cada hora .  E l  
t rabajo  de  un Revenue Manager  (as í  se  l lama a  qu ien  define la  est rateg ia  de  pre-
c ios  de  un hote l )  es  lo  más parec ido a l  de  un anal is ta  bursát i l .



Trabajar  para  ot ros  en  
ot ros  sectores

Bien ,  esta  es  una opc ión.  Sé  que amas e l  sector,  sé  que es  tu  vocac ión ,  pero ,  c laro ,  hay  que 
comer.  Y  los  hote les  no van a  poder  sacar  a  todos sus equipos de l  ERTE;  a l  menos en e l  cor to  
p lazo.  Y  a lgunos ,  inc luso aprovecharán para  “hacer  l impieza” .  S i  no  hay  s i t io  para  todos en  e l  
sector  hote lero  una vez  se  react ive  e l  tur ismo,  es  lóg ico  pensar  que a lgunos profes ionales  se  
quedarán fuera .
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Mi consejo  es:  

Empieza ya  a  p lantear te  

escenar ios  en  los  que tú  

puedas ser  uno de  e l los  y,  

en  consecuencia ,  prepára-

te  a  pensar  en  a l ternat ivas  

en  las  que te  gustar ía  

re inventar te ,  b ien  tempo-

ra l ,  b ien  defini t ivamente  

(esto  no t ienes  que dec i-

d i r lo  ahora) .  ¿En qué re in-

ventar te?  Vue lve  a  leer  

más arr iba  todo aquel lo  en  

lo  que podr ías  ser  exper to

¡Y  créete lo !



Nuevas profes iones 
der ivadas  de  la  
“nueva normal idad”

Sin  exp lorar  en  profundidad se  me ocurren unas 
cuantas .  Espec ia l is ta  en  procesos de  l impieza ,  en  
procesos de  reestructurac ión labora l ,  en  comunica-
c iones de  equipos a  d is tanc ia ,  en  nuevas maneras  de  
comerc ia l izar,  de  hacer  revenue o  market ing….  

Todo e l  mundo está  v iendo webinars  en  las  que ot ros  
cuentan lo  que ap l ican ,  pero  ¿cuántos  hay  que rea l-
mente  lo  estén parametr izando ,  ordenando y  t ratan-
do de  t ransformar lo  en  un serv ic io  mediante  e l  cua l  
pueda ayudar  a  ot ras  empresas ,  sea  con los  conoci-
mientos  der ivados de  su  exper ienc ia  o  con los  de  
otros  de  los  que ha  aprendido?

Nosotros  h ic imos a lgo a l  respecto .  Lo  recopi lamos 
en este  l ibro :  

 

¿Y tú?  ¿Qué vas a  hacer  a l  respecto?
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Profes iones d ig i ta les  
que  no  requ ieren  
as is tenc ia  presenc ia l

¿Sabes hacer  Revenue ,  market ing?  
¿vender?  ¿anal izar?  ¿exce l  avan-
zado?  S i  es  as í ,  o f récese lo  a  
var ios  hote les  y  gest ióna lo  tú  
desde e l  sa lón de  tu  casa.  S i  no  
hay  suer te  porque los  hote les  no 
pueden pagar  por  tus  serv ic ios  en  
estos  momentos ¿ tendr ía  sent ido  
of recer te  a  ot ros  sectores  como 
especia l is ta  en  uno de  los  nego-
c ios  más completos  en  cuanto  a  
(pon aquí  tu  exper t ise)  y  que 
puedes ayudar les  a  entender  
cómo pueden l levar  su  negocio  un 
paso más a l lá?

Apl ica  lo  mismo a  cualqu ier  mate-
r ia  en  la  que seas exper to  o  en  la  
que puedas conver t i r te  en  exper-
to .  S i  a lgo  t ienen ahora  la  mayor ía  
de  los  profes ionales  que están en  
s i tuac ión de  ERTE o  s imi lares  es  
t iempo.  T iempo para  pensar,  
t iempo para  preparar,  t iempo para  
actuar .

¡T iempo para  conseguir !
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Espec ia l i zac ión  en  
nichos no atendidos

Busca tus  habi l idades.
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No podr ía  contar  con los  dedos de  muchas manos las  personas que me han escr i to ,  por  d i fe-
rentes  redes soc ia les ,  o f rec iéndome serv ic ios  h íper  espec ia l izados a  los  que yo  no l lego :  desa-
r ro l ladores  de  PowerBI ,  ed i tores  de  v ideo ,  copywr i ters  espec ia l izados en  e l  sector  tur ís t ico ,  
exper tos  en  vender  en  Amazon…

¿Tienes tú  un exper t ise?  Exper to  en  mapear,  espec ia l is ta  en  campañas de  google  hote l  ads  o  
facebook dynamic  ads para  hote les ,  exper to  en  anál is is  y  detecc ión de  d ispar idades…

Se me ocurren c ientos  de  habi l idades por  las  que muchos profes ionales  autónomos o  peque-
ñas empresas podr ían  pagar te  y,  a l  t iempo,  qu i tarse  un t rabajo  de  enc ima de l  que n i  saben n i  
qu ieren saber  o  para  e l  que  no t ienen t iempo.



In foproductores

Esta opc ión se  or ienta  a  t ratar  de  detectar  a lgo  sobre  lo  que puedas tener  mucho conocimiento  
(o  sobre  lo  que puedas conver t i r te  en  exper to  formándote) ,  de  crear  un  producto  informat ivo  
sobre  e l lo  y  de  vender lo  a  profes ionales  o  pequeñas empresas que neces i ten  conocer  aquel lo  
en lo  que tú  eres  exper to .  

Y he de  dec i r te  que aquí  t ienes  c ientos  de  océanos azu les  esperándote .
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1.  Compar t i r  esta  gu ía  con la  
gente  que te  impor ta .

2.   Mencionarme en cualqu ier  red  soc ia l  y  
dec i rme “ ¡Ja ime!  ¡Estoy  a  tope con la  gu ía ! ”  

(Puedes usar  e l  hashtag 
#GuiaConsul torRevenue s i  te  apetece)

¡Empezamos!

Si  lo  que has le ído hasta  ahora  te  está  ayudando,  y  s i  p iensas que puedes ayudar  a  ot ros  
te  an imo a :

Todo esto  que te  cuento lo  hago con base en mi  propia  exper iencia .  Actua lmente ,  en  Revenue-
Knowmads (www.revenueknowmads.com) estoy  mentor izando a  90 profes ionales .  En  menos de  
un año ya  tenemos a  más de  una ve intena de  miembros de  la  comunidad par t ic ipando en 
infoproductos  y  generando ingresos ,  t rabajando en n ichos no atendidos ,  tanto  en  e l  sector  
hote lero  como en ot ros ,  y  t rabajando a  d istanc ia ,  de  manera  que son dueños de  su  t iempo.  

En pocas pa labras ,  profes ionales  repar t iendo los  huevos en  d i ferentes  cestas  y  prestando ser-
v ic ios  que terminan s iendo muy de l  agrado de  los  c l ientes .

Te recuerdo las  t res  opciones que te  p lanteé a l  pr inc ip io  a)  cruzarnos de  brazos b)  buscar  
t rabajo  c)  re inventarnos ,  tempora lmente  o  defini t ivamente .

S i  e l iges  la  a)  espero  que sea porque t ienes  todo cubier to .  En  caso contrar io  ¡Ve  a  por  e l lo !   ¡A  
por  la  c ) !

Y  si  necesi tas  ayuda para  conseguir lo  te  inv i to  a  seguir  leyendo esta  guía .   Está  basada en 
e l  t rabajo  que durante  28 semanas hago con mis  RevenueKnowmads,  en  mi  papel  de  mentor,  
y  que he  adaptado para  t i  con el  objet ivo  de :  

Si  s igues aquí ,  s i  cont inúas leyendo ,  qu iero  dar te  la  enhorabuena por  mantener  e l  in terés  en  
cambiar  lo  que más te  impor ta .  Y  te  qu iero  dar  también las  grac ias  por  de jarme par t ic ipar  de  
e l lo ;  es  un honor  y  un  reto  a l  mismo t iempo.  

Fac i l i tar te  la  
consecución de  tus  

objet ivos 1 2 3Mantener te  
inspi rad@

Poder  ut i l i zar la  
también como guía  
en  e l  caso de  que 
qu ieras  t razar  tu  

p lan B

@jaimechicher i

 / ja imechicher i

@ja imechicher i

@ja imechicher i



El  método

En fin ,  fi jaos  qué cant idad de  venta jas  conl leva  la  independencia  profes ional  y  re f lex ionad sobre  
e l lo .

Con este  método ,  adaptable  a  cua lqu ier  modelo  de  negocio  de  serv ic ios  d ig i ta les  ( format ivos ,  
consul tor ía…)  descubr i rás  e l  camino más d i recto  y  ági l  para  conseguir  tus  objet ivos ,  sea cual  
sea la  fase en la  que te  encuentres.

Aprovecho este  momento de  mi  exposic ión  para  dar  un  reconocimiento  espec ia l  a  Mique l  
Ba ixas ,  uno de  los  mentores  con los  que t rabajo ,  en  e l  ú l t imo año ,  ha  dado un g i ro  exponencia l  
a  mi  manera  de  entender  e l  mundo de l  emprendimiento  y  en  cuyas enseñanzas está  basada una 
par te  impor tante  de  esta  gu ía  y  método.  S i  hubiese  s ido  consc iente  antes  de  la  impor tanc ia  de  
contratar  los  serv ic ios  de  a lgu ien  que ha  dado los  pasos por  los  que mi  camino se  or ienta  hoy,  
os  aseguro  que hubiera  hecho esta  invers ión mucho antes .  

Antes  de  entrar  en  deta l le  en  e l  método ,  es  impor tante  que ref lex iones sobre  a lgunos puntos  
que para  mí  son bás icos .
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A lo  largo de  los  años hemos ido  parametr izando y  per fecc ionando un  método para  que cual -
quier  persona que quiera  emprender  pueda hacer lo  s iguiendo estos pasos .  Este  método s i rve  
tanto  para  qu ien  aún no t iene  c lara  la  idea  de  negocio  que qu iera  emprender,  como para  qu ien  
esté  empezando ar rancar lo ,  lo  tenga of f l ine  y  qu iera  probar  jugar  en  e l  on l ine ,  o  lo  tenga ya  
onl ine  pero  está  estancado.  Cualqu iera  que sea tu  s i tuac ión ,  creo  firmemente  que esta  gu ía  te  
puede ayudar.  

¿Y que tengo yo  en  contra  de  aquel las  personas que prefieren t rabajar  para  ot ros?  Absoluta-
mente  nada.  Pero  como ya  he  d icho ,  mi  enseñanza se  basa en mi  exper iencia .  Durante  unos 
años yo  t rabajé  para  ot ros ;  ten ía  s in  duda cosas pos i t ivas ,  pero  no me permit ía  d is f rutar  de  la  
l iber tad  de  la  que hoy  gozo :  t rabajar  desde donde yo  qu iero ,  cuando yo  qu iero ,  en  lo  que yo  
qu iero ,  con qu ien  yo  qu iero ,  tener  c ier to  poder  o  contro l  sobre  e l  c rec imiento  exponencia l  de  
mis  ingresos ,  dec id i r  cómo repar to  los  huevos en  d i ferentes  cestas ,  re f lex ionar  sobre  los  va lo-
res  que definen aquel lo  a  lo  que habi tua lmente  dedicamos ocho horas  o  más a l  d ía  de  nuestras  
v idas .  
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4.  Las fases 

Hay qu ien  p iensa que tener  un  negocio  cons iste  en  tener  una idea ,  e jecutar la ,  
consegui r  c l ientes  y… ¡a  v iv i r !

Y  esto  no es  as í .  O  no es  so lo  eso.

De nuevo hago referenc ia  a l  pr imer  punto :  la  menta l idad est ratég ica .  S in  esta  
es  pos ib le  que lo  que para  t i  es  un sueño se  t ransforme en una pesadi l la ;  y  que 
lo  que imaginabas un camino apas ionante  se  t ransforme en una s i tuac ión de  
ans iedad crec iente .  

1.La impor tancia  de la  mental idad estratégica

Hay emprendedores  que son verdaderos  v is ionar ios  y  t ienen ideas que revo lu-
c ionan e l  mundo,  pero  estos  son los  menos.  La  mayor ía  de  los  emprendedores  
anal izan opor tun idades en  e l  mercado y  crean sus proyectos  insp i rándose en  
y  mejorando lo  que ya  ex iste  en  una industr ia  concreta  o  ana l izando lo  que 
ocurre  en  ot ras  y  ap l icándolo  a  la  suya.  E l  prob lema es  que  gran par te  de los  
emprendedores ,  cuando ven que su  idea no es  tan  senc i l la  como pensaban  se 
f rustran ,  se desaniman y,  o  b ien  des isten ,  o  b ien  p ivotan hac ia  ot ra  idea ;  y  
luego ot ra ,  y  ot ra… Por  e l lo  creo que ,  antes  de  lanzarse  a  emprender,  hay  que 
asentar  unas bases prev ias .  

2.  ¿El  huevo o  la  gal l ina?  ¿Audiencia  o  producto?

Entre  las  múlt ip les  dudas que le  surgen a  un emprendedor  antes  de empezar ,  
está  la  de  s i  es  más impor tante  tener  una audienc ia  y  luego crear  e l  producto  
o  a l  revés :  crear  e l  producto  y  buscar  la  audienc ia .  

S i  nos  remit imos a l  modelo  t rad ic iona l ,  no  hay  duda en que lo  pr imero  que 
debía  tener  un  negocio  es  e l  producto .  Pero  hoy  es  d i ferente :  con e l  potenc ia l  
de  d i fu-  s ión  que nos permite  in ternet  muchas personas generan grandes 
audienc ias  s in  tener  aún un producto  prop io .  E l  prob lema surge  cuando ,  des-
pués de  haber  generado la  audienc ia  d is t r ibuyendo conten ido gratu i to ,  in tenta  
cobrar  por  e l lo .  O  la  persona es  un maestro  en  su  capacidad de  conv icc ión o  
se  ar r iesga a  poner  a  la  audienc ia  en  su  contra :  habrá  qu ien  se  pregunte  ¿Por  
qué he  de  pagar  por  lo  que antes  obten ía  grat is?

Dicho esto ,  añado que ambas est rateg ias  son interesantes ,  pero ,  como men-
c ionaba en e l  pr imer  punto ,  hay  que esca lar las  de  forma gradual  y  con menta l i -
dad est ratég ica .

 
3.  Tus referencias

Cuando emprendemos s iempre  nos insp i ramos en personas que han dado los  
pasos por  los  que nosotros  queremos t rans i tar.  Eso está  b ien ,  pero  debes tener  
en  cuenta  en  que esas personas que están hac iendo cosas que te  parecen 
incre íb les  t ienen equipos igua lmente  incre íb les .  Por  eso es  impor tante  que 
cuando encuentres  e l  ído lo  en  qu ien  insp i rar te ,  t rates  de  anal izar  no  lo  que 
hace ahora  (aunque s í  tener lo  como referenc ia)  s ino  lo  que h izo  para  l legar  a  
donde está .  



Cada negocio  t iene sus fases .  Cada fase ,  su  manera  de  enfocar la .  Según en la  que estés  debes 
saber  curando has de  de legar  de legar,  sub i r  prec ios ,  inver t i r  en  publ ic idad… S in  est rateg ia ,  lo  
más seguro  es  que vayas dando tumbos.

Para  d i ferenc iar  las  fases  de  un proceso me gusta  ut i l i zar  la  nomenclatura  que usan en los  High 
school  amer icanos.  

Las  fases  lóg icas  por  las  que todo negocio  debe pasar:
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FASE 1 FASE 2 FASE 3 FASE 4

Freshmen:  Fase en  
la  que se  definen 

Las bases

Sophmore:  Fase  en  
la  que se  va l ida  e l  

negocio  y  se  
per fecc iona 

Junior :  Fase en  
la  que se  busca 
e l  c rec imiento  
como objet ivo

Senior :  Fase de  
l iderazgo

Y en cada una de  estas  fases  se  han de  l levar  a  cabo d i ferentes  acc iones para  cada una de  
estas  s ie te  áreas :

1.Mindset :  Debes tener  la  menta l idad adecuada para  emprender.  D icho de  
ot ra  manera ,  t rabajar  e l  equ i l ibro  en  tus  d imensiones personales  (menta l ,  emocional ,  
f ís ica  y  esp i r i tua l ) ,  tener  e l  foco puesto  en  la  product iv idad tuya y  de  tu  equipo.  Me gusta  
mucho una f rase  de  Tony Robbins :  “e l  80% de l  éx i to  es  fi losof ía  y  e l  20% es  mecánica” .  

2.Producto /  servic io:  Debes tener  un  producto  /  serv ic io  va l ida-
do por  tu  públ ico  ob jet ivo .

3.Market ing:  Debes consegui r  generar  confianza en  tu  públ ico  ob jet ivo .

4.Publ ic idad:  Debes l legar  a  tu  públ ico  ob jet ivo .

5.Venta:  Debes presentar  tu  producto  de  forma at ract iva  a  tu  públ ico  ob jet ivo  
para  que este  lo  ent ienda y  s ienta  la  neces idad de  contratar lo .

6.Finanzas:  Debes conocer  la  impor tanc ia  de  tener  una re lac ión sana con e l  
d inero  y  conocer  cómo hacer  que este  t rabaje  para  t i  y  no  a l  revés .

7.Equipo:  Debes conocer  aquel lo  en  lo  que verdaderamente  apor tas  e  i r  bus-
cando co laboradores  que hagan aquel lo  en  lo  que no eres  impresc ind ib le .



FASE 1  
– Freshman
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En esta  pr imera  fase  ya  t ienes  que 
tener  una idea de  negocio .  Pero  aun 
as í  seguramente  quedan muchas 
barreras  que superar,  la  pr imera  de  
las  cua les  es  saber  s i  rea lmente  
deseas crear  un  negocio  porque 
deseas emprender  o  por  neces idad.  
Más aún ,  a  lo  largo de  tu  camino ten  
por  seguro  que tendrás  que superar  
conv icc iones ,  dudas e  insegur idades 
( las  pr inc ipa les  y  más comunes son la  
de l  s índrome de l  impostor  o  miedo a  
exponer te) .  

Los  ob jet ivos  en  esta  fase  son :  con-
segui r  una pr imera  venta ,  empezar  tu  
negocio  y  entender  cómo func iona lo  
que antes  so lo  conocías  de  o ídas .  
Para  e l lo  neces i taremos:

1.  Mindset :  En esta  fase  deberás  empezar  a  generar  hábi tos  enfocados a  
mejorar  tu  product iv idad y  equi l ibr io  (emocional ,  f ís ico ,  menta l  y  esp i r i -
tua l ) .  Un emprendedor  no t iene ,  a  d i ferenc ia  de  un empleado por  cuenta  
a jena ,  un  manual  de  procesos ,  a lgu ien  que le  d iga  lo  que t iene  que hacer  
(sa lvo  que cuente  con un mentor )  o  un  horar io  estándar  de  ocho horas .  Esa  
es  la  razón pr inc ipa l ,  la  ausencia  de  d i rect r ices  externas ,  la  que le  ex ige  
t rabajar  más que nunca en su  equi l ibro  y  en  sacar  e l  máximo par t ido  a  
cada minuto  de  su  d ía .

2.  Producto:  En esta  fase  mi  recomendación es  que luches por  e l  Produc-
to  Mín imo V iab le  (fi losof ía  KISS:  keep i t  shor t  and s imple)  pero  nunca p ier-
das de  v is ta  tu  p lan  est ratég ico  ( recuerdas la  impor tanc ia  de  la  menta l idad 
estratég ica?  S imple  no s ign ifica barato ;  es  c ier to  que hay  muchos nego-
c ios  enfocados a  un públ ico  con poco poder  adquis i t ivo  que func ionan ,  
pero  por  mi  exper ienc ia  un c l iente  que paga poco ex ige  como uno que paga 
mucho y  la  rentab i l idad es  menor  (s i  tu  foco es  e l  producto  lowcost  de ja  
muy c laro  a l  c l iente  los  l ími tes  de  lo  que contrata) .
 

3.  Market ing:  De nuevo te  an imo a  pract icar  la  fi losof ía  KISS ¿recuerdas 
cuando te  hablaba de  “e l  huevo o  la  ga l l ina”  y  de  “ tus  referenc ias” ,  en  e l  
epígrafe  anter ior?  Ya l legará  esa lucha ,  pero  ahora  mismo t ienes ot ros  
f rentes  que atender.

Iconos :  F la t icon .com



16

4.  Publ ic idad:  En esta  fase ,  inver t i r  en  publ ic idad d ig i ta l  no  es  lo  más 
recomendable .  Tu  pr imer  c l iente  debe ven i r  de  tus  FFF (Fr iends ,  Fami ly  &  
Fools) .  Tan so lo  presenta  tu  ofer ta  (ese  mín imo producto  v iab le  de l  que 
hablábamos)  a  a lgu ien  que pueda estar  in teresado en tu  producto .  Las  
redes soc ia les ,  como L inkedIn ,  o  las  asoc iac iones profes ionales  de  tu  
sector  sue len  ser  canales  interesantes  de  encontrar  a  tu  públ ico  ob jet ivo .  

5.  Venta:  En  esta  pr imera  fase  la  pata  de  venta  está  muy re lac ionada con 
la  pata  publ ic idad ;  cuantos  más contactos  rea l ices  a  n ive l  publ ic i tar io  más 
exper ienc ias  tendrás ,  más conocerás  a  tu  c l iente ,  más per fecc ionaras  tu  
producto  y  tu  d iscurso de  venta .  También surg i rán  más pos ib i l idades de  
obtener  tus  pr imeros casos de  éx i to  (hay  qu ien  dec ide  t rabajar  con c l ien-
tes  de  forma gratu i ta  para  obtener  sus  pr imeros casos de  éx i to) .

6.  F inanzas:  ¿Cuánto  cobrar?  ¿Cómo cobrar?  ¿Antes  de  prestar  e l  serv i-
c io ,  después ,  on l ine ,  o f f l ine…?  ¿Cómo organizar te  admin ist rat ivamente?  
¿Puedes facturar  lega lmente?  Estas  son a lgunas de  las  preguntas  que 
debes responder  en  esta  fase .  Por  ahora  tu  negocio  no t iene  costes  o  
estos  son mín imos ,  por  lo  que con lo  que responder  a  estas  preguntas  es  
más que sufic iente  para  esta  fase .  

7.  Equipo:  ¿Empezarás  so lo?  ¿Con un soc io?  ¿Te apoyarás  en  fami l iares ,  
amigos ,  becar ios  o  en  p lataformas de  f ree lancers?  Yo ,  durante  mucho 
t iempo,  empecé con Juan Merodio  (www. juanmerodio .com) ,  soc io  mío  en  
muchos de  mis  emprendimientos ,  y  poco a  poco fu imos generando un 
equipo (empezando con becar ios  y  f ree lancers)  pero  en  mis  proyectos  más 
personales ,  y  durante  muchos años ,  he  s ido  lo  que se  denomina un “so lo-
preneur ” .

Aprovecho para  contar te ,  pues t iene  sent ido  hacer lo  ahora ,  cómo func ionamos en la  comuni-
dad RevenueKnowmads  en  esta  fase :  Empezamos t rabajando a  tope e l  Mindset  ( los  hábi tos ,  la  
product iv idad y  la  superac ión de  carenc ias  l imi tantes) .  Como mentor  pr inc ipa l ,  y  con e l  apoyo 
de  todo mi  equipo (e l  95% son miembros a  su  vez  de  la  comunidad) ,  me ocupo de  e l lo  personal-
mente .  En  cuanto  a l  Producto ,  los  miembros de  la  comunidad crean los  suyos prop ios  ( format i-
vos  y  de  serv ic ios)  tanto  ind iv idualmente  como en comunidad.  Respecto  a l  Market ing y  Publ ic i -
dad ,  les  formamos desde cero  y  les  hacemos br i l la r  (aqu í  puedes ver  nuestra  h istor ia ,
www.revenueknowmads.com/blog/revenueknowmads-nuestra-h is tor ia-en-beta-permanente/ ) .  
Por  lo  que se  refiere  a  Venta ,  tenemos un s is tema en e l  que  t rabajan con c l ientes ,  que  acuden 
a  la  comunidad en busca de  ayuda ,  y  les  enseñamos a  captar  los  suyos prop ios  tanto  de  manera  
ind iv idua l  como en grupo.  De esta  manera  cubren esos pr imeros aprendiza jes ,  inc luyendo los  
re lac ionados con las  Finanzas  y  e l  Equipo .
 

No hablaré  de  nuestro  t rabajo  en  la  comunidad en las  ot ras  t res  fases  porque puedo resumir lo  
aquí  en  tan  so lo  una l ínea :  les  acompañamos en todo e l  proceso,  cualquiera  que sea la  fase en 
la  que se  encuentren.

(S i  qu ieres  conocer  más sobre  la  comunidad y  va loras  formar  par te  de  e l la  te  inv i to  a  p inchar   
aqu í ,  www.revenueknowmads.com/be-knowmad/)
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Si  has  l legado a  esta  fase  es  porque 
ya  t ienes  tu  pr imer  c l iente  ¡Enhora-
buena!  Además,  has  empezado a  
entender  e l  mercado y  eso ,  te  asegu-
ro ,  va le  más que cualqu ier  máster.  
Pero ,  c laro ,  s i  qu ieres  v iv i r  de  e l lo  
t ienes  que hacer  más de  una venta .  
Esta  segunda fase  es  impor tant ís ima.  
La  esencia  sobre  la  que debes t raba-
jar  es  e l  aprendiza je :  conocer  b ien  a  
tu  c l iente  y  ayudar le  de  forma exce-
lente .

Los objet ivos  de  esta  segunda fase  
son :  consegui r  c l ientes ,  casos de  
éx i to  y  test imonios ,  per fecc ionar  tu  
producto  y  va l idar  su  esca lab i l idad ,  
es  dec i r  asegurar te  de  que puede 
crecer.  En  esta  fase  obtendrás  la  
segur idad que antes  no ten ías  res-
pecto  a  s i  tu  negocio  t iene  sent ido .

A l  igua l  que en la  fase  anter ior  vamos 
a  anal izar  cómo debes actuar  en  re la-
c ión a  cada una de  las  áreas .

1.Mindset :  Esto  es  a lgo  que no debe cesar.  Debes cont inuar  con esos 
hábi tos  y  superando barreras .  En  esta  fase  es  muy impor tante ,  espec ia l-
mente ,  superar  la  creenc ia  de  que “ tu  puedes con todo” .

2.Producto:  En esta  fase  per fecc ionamos e l  producto  y  empezamos a  
evo luc ionar,  en  lo  que sea v iab le-pos ib le ,  a  ot ras  fórmulas  que generen 
más ingresos (ut i l i zando técn icas  de  upse l l ing  y  crosse l l ing) .  Puedes 
inc luso ,  con los  pr imeros c l ientes  que confiaron en  t i ,  testar  estas  nuevas 
aventuras  a  prec io  de  coste .

FASE 2  
– Sophmore 
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3.  Market ing:  En esta  fase  ya  t iene  más sent ido  empezar  a  defini r  una 
estrateg ia  potente  de  conten idos.  Mi  recomendación es  que sean educa-
c ionales  (que muestren  lo  que sabes) .  B ien  sea en  texto  (b log) ,  aud io  (pod-
cast )  o  v ideo ( Youtube ,  Instagram u ot ras  redes más v isua les) ,  debes t ratar  
de  generar  un  conten ido que te  dé  autor idad en  e l  área  o  sector  en  que te  
qu ieras  pos ic ionar.  De  nuevo te  hablo  de  est rateg ia :  este  conten ido debe 
serv i r te  para  vender,  para  contar  tus  casos de  éx i to  y  para  que tu  públ ico  
ob jet ivo  no p iense en  t i  como un mero generador  de  conten ido ,  s ino  como 
una persona que le  puede ayudar  a  consegui r  sus  ob jet ivos .  Y  aquí  está  la  
pa labra  c lave  y  un  nuevo cambio  de  mindset :  esa  pa labra ,  esa  c lave  es  
AYUDAR .  E l  s índrome de l  impostor  y  las  insegur idades nos hacen actuar  
con menta l idad “pobre”  y  nos hacen pensar  que qu ien  nos contrata  nos 
hace un favor  ¡NO!  S i  tú  has  t rabajado b ien  tu  producto ,  e res  tú  qu ien  le  
haces un favor  a  é l ;  y  es  é l  qu ien  debe agradecér te lo  en  forma de  “energ ía” .  
A  la  energ ía  a lgunos le  l laman “d inero”  pero  ¿qué es  e l  d inero  s ino  un medio  
para  que las  personas crezcan?  Lo que intercambiamos en rea l idad es  
energ ía  y  t iempo.

4.  Publ ic idad:  Ya has generado tus  pr imeros ingresos s in  neces idad de  
pagar  a  Google ,  a  Facebook ,  a  Instagram o a  medios  de  comunicac ión.  ¡Es-
tupendo! ,  pero  e l  d inero  que has ganado ,  esa  energ ía ,  debe f lu i r  (e l  agua 
estancada hue le) .  Debes t ransmit i r  esa  energ ía  en  forma de  d inero  a  aque-
l los  que conocen a  tu  públ ico  ob jet ivo  y  te  van a  ayudar  a  l legar  a  é l .   Las  
redes soc ia les  y  a lgunos medios  de  comunicac ión son p lataformas estu-
pendas para  ayudar te .  Es  impor tante  que ,  s i  no  t ienes  conocimientos ,  bus-
ques a  un asesor  o  e jecutor  que te  ayude o  que te  formes tu  mism@ ¿Em-
prender ías  un v ia je  en  coche s iendo tú  qu ien  conduce la  pr imera  vez  que te  
pones f rente  a  un vo lante?  De hacer lo ,  seguramente  la  cosa acabe mal .  
Recuerda lo  que dec ía  en  la  pata  de  Mindset :  En  esta  fase  es  muy impor tan-
te  espec ia lmente  superar  la  creenc ia  de  que “ tu  puedes con todo” .  

5.  Venta:  Seguimos con e l  one  to  one pero  lo  combinamos con e l  
boca-ore ja  (c l ientes  que han ten ido una buena exper ienc ia  cont igo  y  te  
recomiendan ,  cosa que tú  debes fomentar  proact ivamente) .  En  esta  fase ,  s i  
te  ves  capaz ,  puedes empezar  a  p lantear  tus  pr imeros webinars  en  los  que 
apor tes  va lor  y  vendas de  manera  sut i l .  F í ja te  que esta  fase  (venta)  está  
muy l igada a  la  de  market ing  y  ambas t ienen un objet ivo  común:  conver t i r te  
en  referente .  

6.  F inanzas:  En e l  producto  mín imo v iab le  no  había  costes  o  estos  eran 
muy pequeños.  Ahora ,  una vez  va l idado ,  debemos empezar  a  prestar  aten-
c ión a  la  rentab i l idad (aná l is is  de  Pérd idas  y  Ganancias ,  CashFlow y  en  
defini t iva  todo lo  que impl ica  e l  contro l  de  gest ión) .

7.  Equipo:  Poco a  poco debemos empezar  a  enfocarnos hac ia  nuestro  
IK IGAI  (aquel lo  en  lo  que eres  buen@,  por  lo  que te  podr ían  pagar,  que  
apor ta  a l  mundo y  que te  gusta)  y  der ivar  aquel lo  que no nos gusta  o  en  lo  
que no somos buenos a  co laboradores .  A l  pr inc ip io  estos  tendrán un perfi l  
jun ior  pero ,  poco a  poco ,  deberás  i r  buscando perfi les  más senior.  De  no 
hacer lo ,  e l  sen ior  serás  s iempre  tú  y  estarás  cont inuamente  formando a  
personas.  Esto  no te  permit i rá  esca lar  tu  negocio .
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1.  Mindset :  Seguimos t rabajando:  (1)  haces depor te  (d imensión f ís ica)  
(2)  crees  en  a lgo  super ior  a  t i  (d imensión esp i r i tua l ,  pero  no hablo  de  re l i -
g ión ,  s ino  de  un orden en  e l  que ,  s i  tu  das ,  rec ibes)  (3)  aprendes a  d iar io  
en  lo  personal  y  profes ional  (d imensión menta l )  y  (4)  cu idas  y  te  preocu-
pas por  los  demás y  te  cu idas  a  t i  mism@ (d imensión emocional ) .  Consejo  
no so l ic i tado :  la  medi tac ión es  un arma muy potente  para  equi l ibrar  estas  
d imensiones.

2.  Producto:  Ya t ienes  tu  producto  premium (sa lvo  que tu  n icho sea ot ro)  
y  lo  estás  hac iendo crecer.

3.  Market ing:  Pones tu  foco en  automat izar  a l  máximo (s in  perder  e l  lado 
humano)  y  t rabajas  en  impulsar  tu  marca personal  hasta  conver t i r te  en  
referente  en  este  n icho.  Esto  no impl ica  sa l i r  ba i lando en T ikTok o  subi r  
tus  in t imidades a  las  redes soc ia les ,  hab lamos de  ot ra  cosa que ,  s i  has  
t rabajado las  fases  anter iores ,  l legará  so la .   

¿Objet ivos  de  esta  fase?  incrementar  tu  
audienc ia .  Esta  fase  es  apas ionante  porque ya  
t ienes  segur idad en  t i  mism@,  ves  cómo cada 
vez  l legas a  más gente ,  estos  nuevos c l ientes  o  
contactos  te  agradecen que les  ayudes (grat is  
o  pagando)  y  tu  negocio  crece .  Ahora  b ien ,  no  
te  puedes acomodar:  neces i tas  foco y  concen-
t rac ión .  Por  eso ,  lo  que te  recomiendo es  l levar  
a  cabo pocas acc iones y  muy concentradas.  
Hasta  ahora  has estado “ jugando a  prueba y  
er ror ” ;  a  par t i r  de  ahora ,  s i  has  aprovechado e l  
t iempo,  es  hora  de  pasar  a  las  grandes l igas .

La  ún ica  manera  de  que tu  negocio  crezca es  
buscar  la  automat izac ión y  de legac ión de  pro-
cesos que te  permitan foca l izar te  en  hacer  
crecer  tu  negocio .  De  nuevo anal izamos pata  
por  pata :

FASE 3  
– Junior
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Has subido a  la  c ima.  T ienes la  responsabi l i -  
dad de  segui r  ayudando a  más personas y  la  
ob l igac ión de  conver t i r te  en  e l  l íder  que nece-  
s i ta  tu  negocio  ¡Menudo v ia je !  Y  parece  que fue  
ayer  cuando cayó en  tus  manos esta  gu ía .  Para  
un momento ,  c ier ra  los  o jos  y  sueña con que 
esta  pausa es  rea l  ¿Cómo te  s ientes?  ¡S igamos!  
Con las  fases ,  como s iempre :

4.  Publ ic idad:  Toca empezar  a  medi r  con prec is ión  la  rentab i l idad de  
cada euro  que inv ier tes  y  hacer  que tu  audienc ia  crezca (suscr iptores  v ía  
emai l ,  g rupos prop ios  en  te legram,  whatsapp o  redes soc ia les) .

5.  Venta:  Delegas e l  one  to  one a  un equipo comerc ia l ,  fomentas  cont i -
nuamente  y  de  manera  automat izada e l  boca-ore ja  y  tú  vendes a  t ravés  de  
tu  marca personal  (conferenc ias ,  medios ,  eventos  prop ios…) .

6.  F inanzas:  Tus costes  suben ,  pero  también deber ían  hacer lo  tus  ingre-
sos.  L legará  un momento ,  o ja lá  sea por  razón de  crec imiento ,  en  e l  que  
qu izás  tengas que p lantear te  de jar  de  ser  autónomo y  cons iderar  la  pos i-
b i l idad de  const i tu i r  una soc iedad.

7.  Equipo:  Los f ree lance ya  no son sufic ientes  y  t ienes  que empezar  a  
tener  tus  pr imeras  nóminas (aunque mi  sugerenc ia  es  que so lo  en  aquel lo  
que sea impresc ind ib le) .  

FASE 4  
– Senior

1.  Mindset :  Llevas mucho t iempo  t i rando de l  carro  y,  aunque t ienes  
equipo ,  t ienes  que estar  en  todos los  saraos :  v ig i lando la  operat iva ,  las  
finanzas ,  s iendo tú  la  marca de  la  empresa ,  s in  la  cua l  corres  e l  r iesgo de  
que tus  c l ientes  de jen  de  confiar  en  t i .  Tu  ob jet ivo  en  esta  fase  es  conver-
t i r te  defini t ivamente  en  presc ind ib le  en  todo aquel lo  que te  sea  pos ib le  (y  
es mucho más de  lo  que tu  p iensas s i  a  lo  largo de  estas  fases  has cons-
t ru ido un buen equipo) .



2.  Producto:  Es  momento de  mul t ip l icar lo  exponencia lmente ,  mot ivo  por  
e l  cua l  debes or ientar  tus  recursos no so lo  a  contratar  equipo s ino  a  que 
sus componentes  sean los  mejores .  

3.  Market ing:  Cada vez  debe depender  menos de  t i .  Esta  es  una de  las  
par tes  más d i f íc i les .  ¿Por  qué?  porque has crec ido muy ráp ido a l  poner  tu  
marca personal  a l  serv ic io  de  tu  negocio  y  ahora  las  personas qu ieren 
ver te  a  t i  ¿qué so luc ión t iene? :  (1 )  ¿Recuerdas la  menta l idad est ratég ica  
que hemos mencionado en var ias  ocas iones?  Desde e l  minuto  uno debe-
r ías  saber  que esto  iba  a  ocurr i r  y  haber  t rabajado en un p lan  para  e l lo ;  (2 )  
De  nuevo ,  rodear te  de  los  mejores  hará  que tu  marca pueda ser  apoyada 
por  estos  (aunque también conl leva  su  r iesgo) .  Como he d icho este  es  un 
punto  d i f íc i l  pero  no imposib le  y  menos para  un/a  fuera  de  ser ie  como tú ,  
que  ha  l legado hasta  aquí  y  ha  crec ido con menta l idad est ratég ica .

4.  Publ ic idad:  La rueda nunca debe parar,  la  energ ía  debe f lu i r.

5.  Venta:  Tota lmente  de legado.  Tú te  centras  en  grandes acuerdos est ra-
tég icos .

6.  F inanzas:  Seguro  que conoces la  h is tor ia  de  McDonalds  ¿o  no?  E l  
mayor  negocio  de  este  g igante  no es  vender  hamburguesas s ino  e l  inmobi-
l ia r io  ¿Y cómo te  afecta  a  t i ?  Ray  Kroc  conoció  a  los  hermanos McDonalds ,  
cuyo negocio  era  vender  hamburguesas ,  y  se  d io  cuenta  de  que debía  
divers ificar ;  para  e l lo ,  c reo  un negocio  basado en f ranquic ias  cuyo pr inc i-
pal  act ivo  era  e l  inmueble .  Mora le ja :  todo empresar io  debe d ivers ificar ;  
pero  d ivers ificar  no cons iste  en  tener  muchas ideas y  muchos negocios .  
D ivers ificar  impl ica  tener  tus  invers iones repar t idas  entre  los  negocios  
que t rad ic iona lmente  sue len  crecer:  e l  financiero  (bo lsa) ,  e l  empresar ia l  
( tus  negocios)  y  e l  inmobi l ia r io .  Y  este  es  tu  ú l t imo gran paso ,  empezar  a  
hacer  que tu  d inero  t rabaje  para  t i  y  no  lo  contrar io .

7.  Equipo:  Tu papel  será  e l  de  Consejero  y  la  operat iva  ya  no depende de  
t i .  Aunque s í  las  dec is iones ,  a l  menos en par te .

En defini t iva ,  s i  t ienes  esto  contro lado 
tendrás  un negocio  só l ido .
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Cuadro  resumen de  
fases  y  acciones
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FASE MINDSET PRODUCTO MARKETING PUBLICIDAD VENTA FINANZAS EQUIPO

FRESHMAN 

JUNIOR

SOPHMORE

SENIOR

4
DIMENSIONES

4
DIMENSIONES

4
DIMENSIONES

4
DIMENSIONES

MPV

CRECE

ESCALA

DIVERSIFICA

BÁSICO

CRECE
+

MARCA
PERSONAL

AUTOMATIZA

REDUCE
DEPENDENCIA 

MARCA
PERSONAL

BÁSICA

¡PAGA!

INCREMENTA
Y 

MIDE

LA ENERGÍA 
(DINERO)

DEBE FLUIR

FRIENDS,  
FAMILY &
FOOLS +

TESTIMONIOS

SEGUIMOS
ONE TO ONE +  
BOCA OREJA 

(FRUTO DE 
TESTIMONIOS)

EQUIPO +  
TU MARCA 
PERSONAL

MASTERIZADA 
(EQUIPO)  +  
GRANDES 

ACUERDOS 
ESTRATÉGICOS 

(TÚ)

BÁSICAS

PYG,  
CASH FLOW

¿AUTÓNOMO 
O 

SOCIEDAD? 

DIVERSIFICAR:  
EMPRESARIAL 

(TU NEGOCIO)+ 
F INANCIERO 

(BOLSA)+ 
INMOBILIARIO

¿SOLOPRENEUR 
O SOCIOS?

BECARIOS,  
FREELANCERS,  

JUNIORS

SENIORS

SI  NO HAY 
SENIORS ¡TÚ 

SIEMPRE SERÁS 
EL SENIOR!  TÚ 
DEBES SER UN 

CONSEJERO 
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E l  test

¿Te ha resul tado de ut i l idad lo  que has le ído?

1.  Compar t i r  esta  Guía  con la  
gente  que te  impor ta .

El  test  que te  propongo a  cont inuación está  or ientado no tanto  a  que crees cualquier  negocio ,  
s ino a  que e l  negocio  que crees:

Si  es  as í  te  an imo a :

¿Recuerdas que a l  comienzo de  esta  gu ía  te  dábamos la  pos ib i l idad de  env iarnos tus  resu l ta-
dos?  ¡Ahora  es  e l  momento de  conocer  s i  estás  en  la  fase  Freshman,  Junior,  Sen ior  o  Sophmore !  
¡Y  de  intu i r  cómo de cerca  estás  de  consegui r  dar  e l  sa l to  a  la  s igu iente  fase !

Pincha en ht tp ://b i t . l y/ testfocusguia  ,  responde a l  test  (no tardarás más de 5  minutos)  
Si  qu ieres  rec ib i r  nuestro  feedback so lo  t ienes  que p inchar  en  
(ht tp : //b i t . l y/whatsappebookfocus ) ,  se  te  abr i rá  un  chat  de  whatsapp 
y  so lo  t ienes  que segui r  los  pasos.

-  Sea sostenib le ,  conociendo en 
cada momento los  prob lemas 
f rente  a  los  que te  vas  a  encon-
t rar.

-  No se convier ta  en  tu  prop ia  
pesadi l la .

-  Te permita  escalar  de forma 
segura .

-  Te permita  ayudar  a tu  públ ico  
ob jet ivo  (y  que este  lo  perc iban) .

-  Cree un  impacto  en tu  industr ia  
y  en  e l  mundo.  

2.   Mencionarme en cualqu ier  red  soc ia l  y  
dec i rme “ ¡Ja ime!  ¡Estoy  a  tope con la  gu ía ! ”  

(Puedes usar  e l  hashtag 
#GuiaConsul torRevenue s i  te  apetece)

@jaimechicher i

 / ja imechicher i

@ja imechicher i

@ja imechicher i



Y recuerda ,  s i  tú  no  inv ier tes  en  t i ,  
no  esperes  que ot ros  lo  hagan.


