MARI MKTG - CUADERNO GUIADO

Dg% ontenido

Entiende qué le duele a tu cliente 'y conviértelo

en publicaciones que venden. 4+
+




® BIENVENIDA

Primero piensas a mano.

Después actuas.

Aqui no vas a buscar ideas al azar. Vas a escribir qué le duele a tu cliente,
decidir qué contenido responde a cada dolor y planificarlo semana a semana.
Vuelves cada domingo para planificar y cada mes para revisar qué vendié.

Escribe a mano cada capitulo,
en orden. Escribir lento ayuda a

pensar mejor.

Conecta tu calendario (pagina
36), recibe recordatorios y marca

lo publicado.

® TU RITMO

Primera vez- capitulos O a 5

Cada domingo - planificar la semana
Dia de publicar- publicar y marcar v

Ultimo dia del mes- revision

A~

CUADERNO

NOTION

NOTION

AMBOS

Duplica tu plantilla de Notion
(pagina 4) y pasa ahi lo esencial
de cada capitulo.

Vuelve cada mes a la revision
objetiva del capitulo 7.

2-3 sesiones de
1h

30 min

5 min

45 min



Tu negocio no necesita que lo hagas
todo hoy. Necesita que sigas manana.




® TU PLANTILLA DE NOTION

Tu cuaderno.,
también en digital.

Lo que piensas a mano aqui, lo organizas en Notion: tus dolores, tus ideas y tu
calendario conectados. Tardas 5 minutos en tenerla lista.

Escanea el codigo o abre el enlace que
recibiste con tu compra.

Inicia sesion en Notion o crea tu cuenta
gratis con tu correo.

Pulsa «Duplicar», arriba a la derecha de la
pagina.

Elige tu espacio de trabajo. La plantilla
aparece en tu barra lateral, lista para usar.

ESCANEAME CON
LA CAMARA DEL MOVIL

Tu copia es solo tuya. Al duplicarla se crea una plantilla independiente y privada
en tu cuenta: nadie méas puede verla ni editarla, y lo que escribas nuncallega a la
plantilla original.

Primeros pasos dentro de Notion: borra o duplica las fichas marcadas como «Ejemplo», instala la app en tu
movil y escribe tu primer dolor en el Mapa de dolores.



Tu hlstorla

Por qué o. Tu brujula para los
d ddd

i
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® CAPITULO O - ESCRIBE SIN FILTRO

1

2

3

¢Qué estaba pasando en tu vida cuando nacié la idea?

¢Qué problema viste que nadie resolvia como ti lo imaginabas?

¢Qué te motivo a dar el primer paso, aunque tuvieras miedo?



® CAPITULO O - ESCRIBE SIN FILTRO

4 ¢;Qué quieres aportar a tus clientes? ;Y al mundo?

5 ¢Como te gustaria que alguien describiera tu marca dentro de cinco afios?

6 ¢Qué no estas dispuesta a cambiar, aunque sea mas facil?



® CARTA A Mi MISMA PARA LOS DiAS DIFICILES

Cuando dudes de ecte proyects, recuerda que...

FECHA FIRMA

® MI FRASE ANCLA

Una linea que resume por qué haces esto.

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA
Copia tu frase ancla y tu carta en la pagina «Mi porquén, fijada en tu
panel.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.
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Escribe tus metas como si ya fuei'ﬁn
tuyas. Después, ponles fecha.
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Tus obJetlvos
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@® CAPITULO 1

Objetivo general

Quiero para
antesde .

Quiero que mi estudio viva de clientes recurrentes para dejar de depender de
proyectos suelfos antec de diciembre.

Objetivos especificos

# OBJETIVO cOMO LO MIDO META FECHA

5
\ J

Medidas posibles: ventas al mes, consultas por DM, reservas directas, inscritas a un taller, mensajes con la
palabra clave de tu CTA.
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@® CAPITULO 1- PREGUNTAS GUIA

] ¢Qué quiero vender este trimestre, exactamente?

¢Qué papel tiene el contenido en esa venta: atraer, generar confianza o
convertir?

3 ¢Qué nimero me diria, sin emociones, que voy por buen camino?

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA

Crea cada objetivo en la base «Objetivos» con su metay su fecha.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




Sabes mas de lo que crees.
Alguien estd esperando
Jjusto lo que tu sabes hacer.
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® CAPITULO 2
En qué ayudo a mi cliente

Antes de trabajar conmigo,

S Después, mi cliente...
mi cliente...

Sus dudas lo que pregunta antes de decidir

DUDA CONTENIDO QUE LA RESPONDE |
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® CAPITULO 2 - MAPA DE DOLORES

Lo que le duele, con sus palabras

Escribelo como lo diria tu cliente, no como lo dirias tu. Esas frases textuales seran tus hooks mas fuertes.

' LO QUE DICE LO QUE DE VERDAD TEME LO QUE DESEA

«MNo tengo tiempo para las Que cv negocio parezca Publicar sin pensarlo cada
redes abandonado dia

-

Donde escucharlo esta semana

Tus mensajes y DMs: copia las preguntas que mas se repiten.
Comentarios en cuentas de tu competencia: ahi se quejan sin filtro.
Resefias de 3 estrellas de tu sector: dicen lo que falta.

Una encuesta en historias: «;Qué es lo més dificil de ___?»

000ad

TulA con el prompt de investigacion de la pagina 43.

El dolor n.° 1 de mi cliente es

y por eso necesita

A~



® CAPITULO 2 - DEL DOLOR AL CONTENIDO

La formula de un contenido que vende

Cada pieza recorre estos cinco pasos, en este orden. Ejemplo: un hotel boutique que quiere reservas

directas.
PASO EJEMPLO TU VERSION
1 - Dolor «Necesito desconectar y no tengo
lo que siente hoy una semana libre»
2 -Hook «Si colo tienes 48 horas para
sudoloren 3 desconectar, mira esto
segundos
3 - Giro No te faltan dia: te falta un lugar
lo que no sabfa donde no decidir nada
4 - Prueba legada, desayomo en [a terraza y la
muéstralo, no lo reseiia de vna huécped
digas
5-CTA «Eccribe ESCAPADA y te
un solo paso mandamoc las fechac libres»
siguiente

&

‘ Si no puedes escribir el paso 1, la idea no esta lista. Un contenido sin dolor puede
ser bonito, pero no vende.
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® CAPITULO 2

Objeciones para comprar 'y como derribarlas

LO QUE LE FRENA QUE HAY DETRAS cOMO LA DERRIBO FORMATO
Ec caro No ve todo ls gve Moctrar el proceso y el Carrusel
incluye resuftado
. J

(.omo puedo hacer mejor mi producto

e ;Qué me piden mis clientes que todavia no ofrezco?
e ;Enqué parte del proceso se confunden o se frustran?
e ;Qué mejora pequefia tendria un gran impacto?

18



® CAPITULO 2

En qué ayuda mi producto a las personas y al
mundo

Emocional

cémo hace sentir

Practico

lo que resuelve lo que aporta

Coémo encontrar estas respuestas: encuestas en historias, preguntar a amigos o
clientes qué perciben de tu marca y qué mejorarian, y pedir a tu IA (ChatGPT,

* Claude o la que uses) que investigue las dudas, deseos y objeciones de tu sector
con el prompt de la pagina 43.

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA

Cada duda y objecién va a la base «Cliente», conectada a las ideas que
laresponden.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




A
i

CAPiITULO 03 +

Tus pilares

Los 3 a 5 temas de los que tu marca habla
siempre. Con ellos nunca empiezas en blanco.

;9 o9




® CAPIiTULO 3

Un buen pilar responde a una duda del capitulo 2, te acerca a un objetivo del
capitulo 1y puedes hablar de él durante un aiio sin agotarlo.

( EDUCAR ) (INSPIRAR )

(DEMOSTRAR) (VENDER )

i ) Piarl

QUE CUBRE
OBJETIVO

% DEL CONTENIDO

-

" Pilar 3

QUE CUBRE
OBJETIVO

% DEL CONTENIDO

-

i} Pilar5

~

‘) Pilar2

QUE CUBRE
OBJETIVO

% DEL CONTENIDO

" Pilar 4

QUE CUBRE
OBJETIVO

% DEL CONTENIDO

QUE CUBRE
OBJETIVO

% DEL CONTENIDO

Colorea el circulo de cada pilar: usarés ese color aqui'y en Notion para ver de un vistazo si tu calendario esta

equilibrado.

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA
Crea cada pilar en la base «Pilares» con su color.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




\\\

No compares tu comienzo
con el camino de otra. Cada
marca florece a su ritmo.

Al N g
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i CAPIiTULO 04

Ideas por pllar

Una pagina por pilar y al menos 10 ideas, sin
juzgarlas. La cantidad trae la calidad.

9
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¢{QUE DUDA U OBJECION

RESPONDE?

9

10

® S| TE QUEDAS EN BLANCO

Una pregunta que te hicieron esta semana Un ervor comin de tu cliente Un antec y despuée
Un mito de tu cector Un pase a paso que haces de memoria Por qué lo hacece distinto

Un detrds de cdmaras

‘! y \ 24



.....

# IDEA

9

10

¢{QUE DUDA U OBJECION
RESPONDE?
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.....

# IDEA

9

10

¢{QUE DUDA U OBJECION
RESPONDE?
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Tista de 1deas

Cadaidea pasa de ser una frase sueltaa un
contenido que ya puedes imaginar.

85/01/1/1/0@,01:3«, MMVMM




® CAPITULO 5 FICHAS DE IDEA

Cada ficha sigue la férmula de la pagina 17: dolor, hook, giro y prueba, CTA. Primero, un ejemplo.

piLag Demostrar REEL C] CARRUSEL D HISTORIA

boLor No tengo tiempo de desconectar DEA 98 horas aqui

HOOK - PRIMEROS 3 5« ST colo fienes 48 horas, mira esto»

DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA
Recorrido de llegada o. terroza + reseiia de vna huécped

opJETIve Reservas directas crp Eseribe ESCAPADA

PILAR D REEL D CARRUSEL D HISTORIA

DOLOR IDEA

HOOK - PRIMEROS 3 S

DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA

OBJETIVO CTA

PILAR [:] REEL [:] CARRUSEL [:] HISTORIA

DOLOR IDEA

HOOK - PRIMEROS 3 S

DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA

OBJETIVO CTA

28
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CAPITULO 5 - FICHAS DE IDEA

PILAR

DOLOR

HOOK - PRIMEROS 3 S
DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA

OBJETIVO

PILAR

DOLOR

HOOK - PRIMEROS 3 S

DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA

OBJETIVO

PILAR

DOLOR

HOOK - PRIMEROS 3 S

DESARROLLO: GIRO Y PRUEBA

OBJETIVO

() reer (] cARRUSEL

IDEA

CTA

D REEL C] CARRUSEL

IDEA

CTA

D REEL D CARRUSEL

IDEA

CTA

() HisTorIA

D HISTORIA

D HISTORIA



® CAPITULO 5 - GUIA DE FORMATOS

——

Reel

Llegar a gente nueva,
mostrar experiencia 'y
procesos.

15 A 60 SEGUNDOS

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA
Cada ficha es una tarjeta en la base «ldeas», con estado «ldea».

N

Carrusel

Ensefiar paso a paso,
listas, contenido para
guardar y compartir.
5A 10 LAMINAS

Conversar, encuestas,
detras de cdmaras,
recordatorios de venta.
3 A7 POR DIA

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




Lo pequeiio, repetido cada
semana, se vuelve enorme.

7 Prsnapn. - :
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CAPIiTULO 06

Tu calendario

Un calendario realista vale mas que uno
ambicioso. Elige un ritmo que puedas sostener
12 semanas.




® CAPITULO 6 - SEMANA DEL

A~

AL
Mi ritmo: —_ reels * —___ carruseles por semana * historias — dias
”~ - A~ ™

Lunes Martes

Or Qc O Or Qe Ow

PILAR PILAR

IDEA IDEA

(O pusLicabo (O pusLicADO

”~ -~

Miércoles Jueves

Or Qe On Or Qe O

PILAR PILAR

IDEA IDEA

(O pusLicapo (3 pusLIicADO
”~ ™

Viernes Sabado

Or Qe O Or Qe O

PILAR PILAR

IDEA IDEA

() PusLicapo (O pusLicaDO
”~ ™

Domingo Notas

Or Oc O

PILAR

IDEA

(O pusLicapo

33



® CAPITULO 6 - MES

@ REEL @ CARRUSEL @ HISTORIA

L M X J \' S D

Marca cada dia con un punto del color del formato. Al final del mes cuenta cuéntos contenidos hiciste por
pilar.

A~
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® CAPITULO 6 - EL RECORRIDO DE CADA CONTENIDO

IDEA > > (GRABADO o DISENADO) >
PROGRAMADO ) ~ > PUBLICADO v

Recordatorios que configurards en Notion

0 El dia antes, 18:00

«Mafiana publicas: revisa copy y portadan.

0O El dia de publicar, a tu hora

«Hoy toca publicar».

0 Cada domingo, 10:00

«Planifica tu semanan.

D Ultimo dia del mes

«Revision objetivan.

® MI EQUILIBRIO DEL MES

——

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA

Pon fecha a cada idea en «ldeas»: aparece sola en el calendario, con su
recordatorio.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




® CAPITULO 6 - CONECTA TU CALENDARIO

Que tus publicaciones te avisen

Cadaidea con fecha en tu Banco de ideas ya aparece en el calendario de tu plantilla.
Ahora haz que te avise y que conviva con el resto de tu agenda.

—

PASO 1-2 MINUTOS

Recordatorios en Notion
1. Abre unaideay haz clic en su Fecha de publicacion.
2. Pulsa «Recordar» y elige 1dia antes, a las 18:00.

3. Instala la app de Notion en tu mévil y activa sus notificaciones: «Mafiana publicas: revisa
copy y portada».

PASO 2 -5 MINUTOS

Tu agenda y tu contenido, juntos

1. Descarga Notion Calendar en tu ordenador o mévil e inicia sesién con tu cuenta de
Notion.

2. Conecta tu calendario de Google, iCloud u Outlook para ver también tus citas.

3. En Ajustes - Integraciones, conecta Notion y afiade |la base de datos « ¢ Bancode
ideas».

4. Tus publicaciones aparecen junto a tus citas. Si arrastras una a otro dia, la fecha cambia
también en Notion.

Tu ritual del domingo: abre el calendario, elige las ideas de la semana, ponles
fechay recordatorio. 30 minutos que te ahorran la semana.

36
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Un mal dia no opaca tus
suenos. Mainana vuelves
con lo que aprendiste hoy.

T T \%%




Revision mensual

Mira tu marca como lo haria una consultora
externa: con datos, sin juzgarte.

;9 ¢®




® CAPITULO 7 - MES DE

INDICADOR ESTE MES MES ANTERIOR META

Contenidos publicados
Seguidores nuevos
Mensajes o consultas
Ventas o reservas

Contenido con mas
guardados

] ¢Cumpli el ritmo que elegi? Si no, ;qué lo impidié?

2 ¢Queé 3 contenidos funcionaron mejor y qué tienen en comin?

39



® CAPITULO 7 - PREGUNTAS DE LA CONSULTORA

¢Qué no funcion6? Escribelo como dato: «el carrusel sobre X tuvo pocos
guardados», no «soy mala para esto».

4 ¢Qué duda u objecion nueva aparecié en los mensajes?

Repito Dejo

‘ Regla de las 12 semanas. No cambies de estrategia por un mal contenido ni por una
mala semana. Evalla tendencias.

® AHORA LLEVALO A TU SISTEMA
Duplica la plantilla «<Revisién mensual» y anota tus niimeros y tus tres
decisiones.

¢S AUN no tienes tu plantilla? Escanea el cédigo y duplicala.




® PARA EL DiA DEL BAJON .

Si hoy quieres dejarlo
todo, no decidas hoy.

1 Relee tu historia carituioo

2 Mira tu tltima revision carituio 7
4+

3 Publica tusiguienie idea capituio s
La constancia no es sentirse motivada todos

los dias. Es seguir el plan también los dias en
que no lo estas.




<t

Descamas,

Descansar también es parte del plan.
Las ideas vuelven cuando ti vuelves.

3




® TUS HERRAMIENTAS

Todo lo que escribes aqui

tiene donde convertirse en
accion.

Plantilla de Notion App de Notion en el movil
Pilares, ideas, calendario, recordatorios y Recibe los recordatorios y marca lo
revision mensual publicado

Plantilla de encuesta Guia de inicio

Pregunta a tu comunidad qué la frena para Duplica la plantilla (pag. 4) y conecta tu
comprar calendario (péag. 36)

® PROMPT DE INVESTIGACION PARA TU IA

Actlia como investigadora de mercado. Investiga de forma analitica, a nivel nacional e
internacional, las preguntas, dudas, deseos y objeciones que han expresado los clientes

de [R{Efelfele Vel te e T=1aVilellel ) en RENEIN) durante los Ultimos 6 meses. Incluye las frases

textuales que usan. Organiza el resultado en: dolores, preguntas frecuentes, deseos,
objecionesy oportunidades de contenido. Para cada oportunidad, propén un formato
(reel, carrusel o historia) y cita las fuentes que consultaste.
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No te faltan ideas. Te falta escuchar lo
que le duele a tu cliente.

Q El mapa de dolores de tu cliente, escrito con sus propias palabras.

Q 30 ideas de contenido que nacen de esos dolores, cada una con su hook y su
CTA.

@ Tucalendario de 12 semanas, organizado y listo para publicar.

8 CAPITULOS - 90 MINUTOS POR SEMANA

ESTE CUADERNO ES DE

MARI MKTG

marimktg.com




