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LCONSULTINGGROUP

Nicho, avatar, producto y oferta

Resultado de aprendizaje

Etapa Estrategia comercial Duracion 5a 7 horas
sugerida
Entregable Ficha de nicho, avatar, score de Version Edicién Maestra 2026

producto y oferta.

* Elegir un nicho con demanda y capacidad de compra.
* Definir un avatar basado en evidencia.

e Construir una oferta clara sin promesas enganosas.

Mercado Dolor urgente Avatar Producto Promesa Oferta

Regla de avance: produci el entregable, registra una senal y explica qué
decision tomaste. Leer sin aplicar no completa el médulo.
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Capitulo 1 - Elegir mercado con evidencia

Un nicho util combina problema reconocible, audiencia localizable, capacidad de pago y acceso a
conversaciones reales. La eleccién se valida comparando sefiales, no defendiendo preferencias
personales.

Competencias del capitulo
Investigacién de mercado con evidencia Dolores, deseos y objeciones
Niveles de conciencia del comprador Urgencia y capacidad de pago
Score de producto afiliado

Uso recomendado: estudia una lecciéon, completa el ejercicio y guarda el entregable
antes de continuar.
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Profundizacidon 01 - Investigacion de mercado
con evidencia

Objetivo operativo
Detectar problemas reales usando conversaciones, busquedas, resenas y
comportamiento observable.

Una oportunidad se fortalece cuando el mismo problema aparece en fuentes distintas y las personas
ya invierten tiempo o dinero en resolverlo.

En resefas, foros y consultas de soporte se repite “no sé por dénde empezar”. Esa frase revela una
necesidad de ruta y reduccién de complejidad, no solo de mas informacioén.

1 Reuni cinco fuentes de mercado.

2 Extraé frases literales.

3 Agrupé problemas por frecuencia e impacto.

4 Identifica soluciones ya intentadas.

5 Elegi una hipétesis para validar en conversacién.

* Investigar solo tendencias generales.
» Reescribir las palabras del publico con jerga propia.

» Confundir interés con intencién de compra.

Recolecta 30 expresiones reales y clasificalas por problema, deseo, objecién y
contexto.

Banco de evidencia del mercado. Numero de fuentes y patrones repetidos con evidencia
literal.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizaciéon 02 - Dolores, deseos y
objeciones

Objetivo operativo
Separar el problema actual, el resultado buscado y las razones para no actuar.

Dolor, deseo y objecién cumplen funciones diferentes: el dolor explica tensién, el deseo define
direccion y la objecién revela incertidumbre o restriccién.

Una persona dice “pierdo horas creando contenido”, desea publicar con constancia y objeta que la
automatizacién hard que su voz parezca artificial.

1 Anota el dolor en palabras del publico.

2 Describi el resultado observable.

3 Identifica la objecién principal.

4 Buscd evidencia o mecanismo para responder.

5 Converti cada elemento en una pregunta de entrevista.

* Usar miedos genéricos.
* Responder objeciones antes de entenderlas.

e Prometer eliminar toda dificultad.

Toma diez comentarios y construi una tabla dolor-deseo-objecion-respuesta
prudente.

Mapa de tensiones del avatar. Porcentaje de mensajes basados en lenguaje real del
publico.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 03 - Niveles de conciencia del
comprador

Objetivo operativo
Adaptar el mensaje segun lo que la persona ya sabe del problema y de las
soluciones.

Un mensaje falla cuando exige una decisién para la que el comprador todavia no tiene contexto. La
comunicacién debe avanzar un paso, no cinco.

A quien no reconoce el problema se le muestra un sintoma. A quien compara opciones se le ofrecen
criterios. A quien estd decidido se le aclaran condiciones y siguiente paso.

1 Defini cinco niveles de conciencia.

2 Ubicé preguntas reales en cada nivel.

3 Elegi una promesa adecuada.

4 Asigna formato y CTA.

5 Cred una secuencia que conecte niveles.

» Mostrar precio a una audiencia totalmente fria.
* Repetir el mismo CTA para todos.

e Confundir interés en el tema con intencién de compra.

Escribi una pieza breve para cada nivel usando el mismo producto.

Matriz de mensajes por conciencia. Avance entre contenido educativo, captura y clic de
decision.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 04 - Urgencia y capacidad de
pago

Objetivo operativo
Evaluar si el problema merece atencidn ahora y si existe una via realista de
compra.

La urgencia comercial no se fabrica; se observa en consecuencias, plazos, frecuencia y costo de no
actuar. La capacidad de pago depende del contexto y del valor percibido.

Una certificacién con fecha de examen tiene urgencia temporal clara. Un hobby deseable puede
tener interés alto, pero menor prioridad presupuestaria.

1 Identificd consecuencias actuales.

2 Buscd plazos o eventos desencadenantes.

3 Estima frecuencia del problema.

4 Observa alternativas pagas.

5 Valida disposicién con preguntas no manipulativas.

e Usar escasez falsa.
* Asumir capacidad de pago por profesién.

» Confundir ansiedad con urgencia util.

Compara tres problemas y puntua urgencia, frecuencia, costo de inaccién y
acceso econémico.

Matriz de prioridad del problema. Porcentaje de entrevistados que asigna prioridad alta y
explica por qué.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.

Biblioteca profesional del afiliado Hotmart - Edicién Maestra 2026 Pagina 8



LCONSULTINGGROUP Nicho, avatar, producto y oferta

Profundizacion 05 - Score de producto afiliado

Objetivo operativo
Evaluar productos con criterios comparables antes de invertir tiempo y trafico.

El score debe incluir encaje, calidad, pagina, reputacién, comisién, reembolsos, restricciones y
oportunidad de diferenciacién.

Un producto obtiene comisién alta pero baja nota en claridad y soporte. Otro paga menos, tiene
mejor encaje y menor riesgo; el score evita elegir por un solo nimero.

1 Defini criterios y pesos.

2 Reuni evidencia verificable.

3 Puntud de forma consistente.

4 Aplica criterios de descarte.

5 Revisa el score después de resultados reales.

e Cambiar pesos para favorecer una preferencia.
e Puntuar sin abrir el producto o la pagina.

e Ignorar experiencia poscompra.

Evalua cinco productos y escribi una justificacion de descarte para al menos
dos.

Score comparativo de productos. Correlacién entre score inicial, conversién y reembolso.

Decisidn de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Capitulo 2 - Disenar producto y oferta como
una decision completa

La oferta afiliada no cambia el producto central, pero si puede reducir incertidumbre mediante
contexto, filtros, bonos utiles y una explicacién honesta de condiciones y limites.

Competencias del capitulo
Andlisis de competidores y alternativas Promesa prudente y especifica
Bonos que reducen incertidumbre Mensajes para trafico frio y caliente
Decisién final de producto y oferta

Uso recomendado: estudia una leccion, completa el ejercicio y guarda el entregable
antes de continuar.
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Profundizacion 06 - Analisis de competidores y
alternativas

Objetivo operativo
Entender cdmo resuelve hoy el mercado y dénde existe espacio para una
recomendacion distinta.

El competidor no es solo otro curso: también puede ser no hacer nada, contratar un servicio, usar
contenido gratuito o construir una solucién casera.

Para aprender anuncios, el comprador compara un curso, una agencia, tutoriales gratuitos y
experimentar solo. Cada alternativa tiene costo, velocidad, riesgo y acompafiamiento diferentes.

1 Listd alternativas directas e indirectas.

2 Compard promesa, mecanismo y precio.
3 Leé resefas positivas y negativas.

4 Detectd vacios de explicacién o soporte.
5 Defini tu dngulo sin atacar competidores.

* Copiar la propuesta mas visible.
e Analizar solo precios.

e Convertir diferencias en afirmaciones no verificadas.

Construi una tabla de cinco alternativas y redacta una frase de
posicionamiento basada en una diferencia real.

Mapa competitivo y dngulo elegido. Cantidad de diferencias respaldadas por evidencia.

Decisidn de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 07 - Promesa prudente y
especifica

Objetivo operativo
Expresar el cambio esperado sin garantizar resultados ni ocultar condiciones.

La promesa sdélida nombra audiencia, resultado, mecanismo y alcance; evita absolutos y distingue lo
gue el producto ensefia de lo que cada alumno logra.

“Aprendé a estructurar una landing y medir sus etapas” es mas responsable y comprobable que
“multiplicé tus ventas automaticamente”.

1 Defini el resultado controlable.

2 Nombra el mecanismo.

3 Aclaracién de audiencia y condicién.

4 Elimina absolutos.

5 Contrastd con el contenido real del producto.

* Prometer ingresos.
* Usar plazos arbitrarios.

» Confundir posibilidad con probabilidad.

Reescribi diez promesas exageradas en versiones especificas, condicionales y
verificables.

Banco de promesas aprobadas. Cantidad de afirmaciones que pueden respaldarse con
contenido o evidencia.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 08 - Bonos que reducen
incertidumbre

Objetivo operativo
Diseiiar complementos que faciliten implementaciodn sin inflar artificialmente
la oferta.

Un bono util resuelve una friccién posterior a la compra: inicio, adaptacién, seguimiento, plantilla o
control de calidad.

Un curso ensefla email marketing. Un bono valioso es una hoja para adaptar cinco emails y revisar
su coherencia, no otro ebook genérico de motivacién.

1 Identifica la friccién poscompra.
2 Elegi un formato breve.

3 Defini uso y resultado.

4 Evitad duplicar el producto.

5 Probalo con una tarea real.

* Agregar bonos por cantidad.
* Prometer acceso o soporte que no existe.

* Crear material desconectado del objetivo central.

Diseia tres bonos: inicio rapido, implementacién y control; justifica qué
incertidumbre elimina cada uno.

Ficha de bonos alineados. Uso efectivo de bonos y reduccion de preguntas
repetidas.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 09 - Mensajes para trafico frioy
caliente

Objetivo operativo
Ajustar profundidad, prueba y accién al nivel de relacién con la audiencia.

El trafico frio necesita contexto y relevancia; el caliente tolera mayor especificidad de producto
porque ya conoce el problema o confia en la fuente.

En frio se publica “tres sefiales de que tu proceso comercial pierde leads”. En caliente se ofrece una
comparacion de herramientas y una recomendacién concreta.

1 Defini qué sabe cada audiencia.

2 Elegi problema y prueba apropiados.
3 Ajustd longitud y CTA.

4 Mantené continuidad con la pagina.
5 Medi cada segmento por separado.

» Retargetear sin cambiar mensaje.
 Pedir compra a quien recién descubre el tema.

e Mezclar audiencias en el mismo analisis.

Crea dos versiones de una campana: una para desconocidos y otra para
personas que consumieron tres contenidos.

Matriz frio-caliente. Diferencia de CTR y conversién por temperatura de
audiencia.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Profundizacion 10 - Decision final de producto
y oferta

Objetivo operativo
Integrar evidencia de mercado, score, mensaje, riesgo y capacidad operativa.

La decision final debe incluir también un plan de descarte: cudndo detener la prueba, qué sefales
observar y qué aprendizaje conservar.

Se elige un producto para probar 30 dias con contenido organico, 100 leads objetivo y maximo de
inversién definido. Si no supera minimos, se archiva con documentacion.

1 Resumi evidencia del problema.

2 Confirmé encaje del producto.

3 Defini oferta y diferenciacién.

4 Fijd muestra y presupuesto.

5 Establecé criterios de continuar o cerrar.

* Elegir sin fecha de revisién.
* Mantener una oferta por costo hundido.

* Descartar sin registrar aprendizaje.

Prepara una ficha de decision de una pagina para el producto principal y una
alternativa de respaldo.

Documento de decisiéon comercial. Cumplimiento del protocolo de prueba y claridad de la
decision final.

Decision de cierre: registrala en el Workbook de 180 dias junto con la versién del entregable.
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Panel de dominio

Puntud de 0 a 5 y agrega evidencia. El puntaje sin evidencia no cuenta.

Explico el tema con claridad. ] | u | | |
Apliqué el método en un caso. [ | [ | [ | [ | | |
Produje el entregable. ] u | | | |
Registré la métrica. [ ] ] ] ] ] ]
Detecté un riesgo o limite. [ ] [ ] [ ] | | u
Tomé una decisién siguiente. [ ] [ ] [ ] | | |

Cierre del moédulo

Entregables guardados con fecha y version. Métrica principal cargada.
Fuentes verificadas cuando corresponde. Una decisién prioritaria escrita.
Préxima revisiéon programada. Promesas y datos auditados.

Material educativo independiente. No representa a Hotmart ni garantiza ventas, ingresos o resultados. Las
funciones, politicas, modelos de IA y condiciones pueden cambiar. Verificd documentacién oficial vigente y aplica
revision humana.
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