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PARTE V

LIBERTAD FINANCIERA Y SOSTENIBILIDAD
MODULO 9 — Ingresos Pasivos Reales (y los mitos)

Qué es realmente un ingreso pasivo
Activos digitales vs. clases en vivo
Sistemas simples para automatizar

Repeticion estratégica y mejora continua
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APENDICES

e Checklist de lanzamiento digital

e Glosario de términos de marketing digital

e Recursos recomendados (libros, estudios y referentes)
e Modelo base de términos y condiciones

e Guia de prompts estratégicos (adaptados a danza y movimiento)

ENFOQUE METODOLOGICO DEL EBOOK

Este libro se desarrollara:

v/ Con base en estudios sobre economia del conocimiento (Peter Drucker)
v/ Principios de marketing ético (Robert Cialdini)

v/ Neuroeducacion aplicada al aprendizaje motor

v/ Modelos de negocio digital escalable

v/ Casos practicos aplicados a danza, tango y entrenamiento corporal

Tono:
Profesional + humano + estratégico + artistico.
Empatico con el docente que ama su arte pero no sabe cémo monetizarlo digitalmente.

Made with GRMIMA
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INTRODUCCION

Tu arte merece una
estructura que lo
sostenga

Ser docente de danza no es solo ensenar pasos.
Es sostener procesos. Es formar sensibilidad. Es moldear
cuerpos y, muchas veces, identidades.

Sin embargo, durante décadas, el modelo econémico del
docente artistico fue uno solo:
intercambiar horas por dinero.

Mas clases. Mas horas. Mas desgaste fisico.

Mas ingresos... hasta que el cuerpo dice basta porque
ademas hay un limite, hecho de horas de trresistencia
fisica

Y ahi aparece una pregunta incomoda:

¢Qué pasa cuando tu ingreso depende
exclusivamente de tu presencia fisica?

En la economia actual —lo que el tedrico de
management Peter Drucker llamo “la sociedad del
conocimiento”— el activo mas valioso ya no es la fuerza
fisica, sino el saber estructurado.

Tu conocimiento técnico.
Tu experiencia pedagdgica.
Tu método implicito.

Todo eso es CAPITAL.

No es tu CULPA ell problema es que nadie nos ensefd a
convertirlo en un SISTEMA.

Made with GRMIMA
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El mito del artista que no puede vender

Existe una creencia profundamente arraigada en el mundo artistico:

“Si vendo, pierdo pureza.”
"Si estructuro, pierdo esencia.”
“El arte no es negocio.”

Pero la historia demuestra lo contrario.

Grandes creadores comprendieron que el arte necesita estructura para trascender.
Desde Martha Graham hasta Pina Bausch, el talento fue acompafado por visién, sistema y
posicionamiento.

El problema no es vender.
El problema es vender sin ética o sin coherencia.

En este libro aprenderas a hacerlo con integridad.

Profesionalizar no es deshumanizar

La tecnologia no viene a reemplazar tu presencia.
Viene a amplificar tu impacto.

1 2
Crear un curso grabado que siga Disenar un ebook que ordene su
generando ingresos mientras metodologia.
duerme.
3 4
Ofrecer mentorias premium sin Construir comunidad
depender de un estudio fisico. internacional.

Y lo mas importante:

Puede dejar de depender exclusivamente del desgaste corporal.

Made with GRMIMA
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El nuevo perfil del alumno

El alumno actual busca:

e Flexibilidad
e Acceso inmediato
e Especializacién

e Resultados concretos

Segun estudios sobre comportamiento del consumidor digital y los principios de persuasion ética de
Robert Cialdini, las personas toman decisiones cuando perciben:

1. Autoridad

2. Prueba social

3. Claridad en el beneficio
4.

Coherencia

Eso significa que no gana quien mas publica.
Gana quien mejor estructura su propuesta.

De docente a creador de activos

Este libro no te ensenara solo a "hacer un curso”.
Te ensenara a:

e Detectar problemas monetizables dentro de tu experiencia artistica.
e Transformar tu conocimiento en productos digitales escalables.
e Disenar una escalera de valor que genere ingresos sostenibles.

* Posicionarte como referente en tu especialidad.

No se trata de volverte influencer.
Se trata de volverte estratégico

Made with GRMIMA
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Como usar este libro

Cada maédulo incluye:

v/ Marco tedrico respaldado por expertos
y modelos probados

v Ejemplos aplicados especificamente a
danza y movimiento

v/ Herramientas practicas y plantillas

v/ Ejercicios de implementacion inmediata

Mi recomendacion:

No lo leas como espectador.
Trabajalo como arquitecto.

Subraya. Escribe. Disena. Decide.

Una reflexion antes
de empezar

El cuerpo tiene un limite.
El conocimiento, no.

Si logras convertir tu experiencia en
sistema,

dejas de vender horas

y empiezas a construir patrimonio
intelectual.

Y eso cambia todo.

[ Made with GRMIMNA
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MODULO 1

Psicologia del Alumno
Digital
Como identificar un problema real que

las personas estén dispuestas a pagar
por resolver

Uno de los errores mas frecuentes del docente artistico al
digitalizarse es este:

Crear contenido basado en lo que ama ensefar,
no en lo que el alumno necesita resolver.

Y aunque ambas cosas pueden coincidir, no siempre lo hacen.

1. El nuevo perfil del estudiante
de danza online

El alumno digital no compra informacion.
Compra transformacion.

A) El profesional en busqueda de
perfeccionamiento

Quiere mejorar técnica, presencia escénica o pedagogia.

B) El docente que desea estructurar
su método

Busca orden, claridad y diferenciacion.

[ Made with GRMIMA ]
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C) El artista en transicion

Quiere vivir del arte sin depender
exclusivamente del escenario.

Cada uno tiene un dolor distinto.

Y el dolor es lo que activa la decision de compra.

S

D) El aficionado comprometico

Busca experiencia emocional y progreso
personal.

2. Dolor urgente vs. deseo aspiracional

En marketing educativo distinguimos dos grandes motores:

@ Dolor urgente

e “No consigo alumnos.”
e “Mis clases no se llenan.”
e “No logro mejorar mi técnica.”

e "Estoy agotado fisicamente.”

Los productos mas rentables combinan ambos.

Ejemplo aplicado:

> "Curso de técnica avanzada de giro."

Deseo aspiracional

e "Quiero tener mi propio método."”
e "Quiero dar clases internacionales.”

e "Quiero posicionarme como referente.”

v/ “Sistema para lograr giros estables y seguros en 4 semanas sin lesionarte.”

La diferencia es la promesa concreta.
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3. Como identificar un problema monetizable

Un problema es monetizable cuando cumple 4 condiciones:

1 2
Es especifico Genera frustracion real
3 4
Tiene solucion posible La persona ya ha intentado
resolverlo

Ejemplo real en danza:

Problema amplio:
“Quiero mejorar mi interpretacion.”

Problema monetizable:
“No logro que mi cuerpo exprese emocion sin exagerar el gesto facial.”

Cuanto mas concreto, mas vendible.

4. La matriz de perfil ideal (herramienta practica)

Completa lo siguiente:

Mi alumno ideal es: Su mayor frustracion actual es:
(Ej: docente de danza contemporanea con 5+ (Ej: no logra sistematizar su conocimiento)
anos de experiencia)

Ha intentado resolverlo con: Lo que realmente desea es:
(Ej: talleres aislados, cursos sueltos) (Ej: crear un método propio que pueda vender
digitalmente)

Este ejercicio define tu producto.
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5. Caso practico aplicado (ejemplo estructurado)

Supongamos que tu especialidad es coaching interpretativo.

Perfil elegido:
Bailarinas profesionales que compiten.

Dolor detectado:
“Mi técnica es buena, pero no destaco en escena.”

Producto digital posible:
Mini curso: “Presencia Escénica: CoOmo expandir tu energia corporal sin sobreactuar.”

Promesa clara. Resultado medible. Problema real.

G. Principio psicologico clave

Segun los estudios sobre toma de decision y comportamiento humano, las personas compran
cuando:

e Perciben claridad e Sienten que alguien e Confianenla
entiende su problema autoridad

Tu ventaja como docente es enorme:

Tu ya entiendes el problema.
Solo necesitas estructurarlo.
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Reflexion estratégica del
modulo

Si intentas vender “"danza”, competiras por precio.
Si vendes "“solucién especifica para un problema
concreto”, competiras por valor.

Y el valor siempre es mas rentable.
En el préximo modulo entraremos en algo determinante:

<~ La mentalidad de duefio y el posicionamiento
estratégico
Porque sin identidad clara, no hay negocio sostenible.

MODULO 2

Mentalidad de Dueno
y Posicionamiento
Estratégico

De instructor por horas a arquitecto
de un negocio artistico

Si el Médulo 1te ensend a entender al alumno,
este modulo te ensenard a entenderte a ti como marca.

Porque puedes tener un gran producto...
pero sin posicionamiento claro, competiras por precio.

Y competir por precio es la forma mas rapida de
agotarte.

[ Made with GRMIMA ]
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1. De instructor a CEO creativo

Durante anos te ensenaron a perfeccionar técnica, musicalidad, anatomia, interpretacion.

Pero nadie te enseno esto:

Tu conocimiento es propiedad intelectual.
Y la propiedad intelectual puede convertirse en activo.

En la economia del conocimiento —concepto Un instructor vende clases.
desarrollado por Peter Drucker— el profesional Un CEO creativo disefia ecosistemas.
que organiza su saber en sistemas crea ventaja ] )

e La diferencia es mental.
competitiva.

Instructor: CEO creativo:

e Espera alumnos

Disena ofertas

e Cobra por hora

Define posicionamiento

e Reacciona a la demanda Construye activos escalables

No necesitas dejar de ser artista.
Necesitas agregar estructura empresarial a tu arte.

Made with GRMIMA
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2. Hobby digital vs. negocio digital

Muchos docentes “suben contenido”.
Pocos construyen estrategia.

Subir videos no es un negocio.
Es visibilidad.

Un negocio requiere:

e Producto claro
e Publico definido
e Promesa especifica

e Sistema de venta
Sin estos cuatro elementos, solo estaras generando exposicion gratuita.

Como explica Robert Cialdini, la autoridad no se construye mostrando todo, sino mostrando
estructura.

Tu contenido debe demostrar que tienes método.

3. Nicho, subnicho y especializacion rentable

Intentar hablarle a “todos los bailarines” diluye tu mensaje.
Ejemplos de nicho amplio:

e Docentes de danza

e Bailarines profesionales
Ejemplos de subnicho rentable:

e Docentes de danza contemporanea que quieren sistematizar su pedagogia
e Bailarinas de competencia que desean mejorar presencia escénica

e Maestros de tango que quieren digitalizar su método
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Cuanto mas especifico eres, mas relevante te vuelves.
La especificidad genera:

e Claridad
e Confianza
e Diferenciacion

e Mayor precio

4. Autoridad percibida: como se construye

realmente

La autoridad no depende solo de tu curriculum.

Depende de tres factores:

A) Claridad B) Sistema
conceptual propio

¢Puedes explicar algo ¢Tu ensefanza tiene
complejo de forma nombre, pasos,
simple? estructura?

Ejemplo aplicado a danza:

No es lo mismo decir:
“"Doy clases de técnica.”

Que decir:

C) Coherencia
estética y
discursiva

¢Tu comunicacion refleja
profesionalismo?

“Trabajo expansion de tronco y proyeccion energética aplicada a competencia escénica.”

La segunda frase comunica especializacion.
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5. Precio como posicionamiento (no como
competencia)

Uno de los mayores bloqueos del docente artistico es el precio.

Existe miedo a “ser caro”.

W v ¥

Nivel de Seguridad Transformacion
especializacion esperada

Estudios sobre percepcidn de valor muestran que cuando el precio es demasiado bajo, el cerebro
asocia menor calidad.

Si vendes un curso digital a precio simbdlico, estaras educando al mercado a percibirte como

basico.
Resultado Nivel de Diferenciacio Posicionamie
prometido profundidad n nto deseado

No se trata de cobrar mas.
Se trata de cobrar coherente.
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6. Declaracion de Identidad Profesional (Ejercicio
practico)

Completa esta estructura:

Yo ayudo a

(a qué tipo especifico de alumno)

A lograr

(resultado concreto)

Sin
(objecion o dolor que eliminas)

A través de
(tu método o enfoque diferencial)

Ejemplo aplicado:

Yo ayudo a docentes de danza con experiencia

a estructurar su conocimiento en productos digitales
sin perder su identidad artistica

a través de un sistema de pedagogia escalable.

Esta frase serd la base de tu bio, tu pagina de ventas y tu posicionamiento.

7. Caso aplicado a tu realidad (ejemplo
estratégico)

Supongamos que tu especialidad es coaching interpretativo.

Posicionamiento débil:
“Clases de interpretacion corporal.”

Posicionamiento fuerte:
“Sistema de expansion energética y presencia esceénica para bailarines de competencia.”
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El segundo permite:

e Precio mas alto

e Publico mas especifico
e Promesa mas clara

e Mayor diferenciacion

Y eso es negocio.

8. Error frecuente del docente digital

Confundir talento con estrategia.

El talento atrae admiracion.
La estrategia genera ingresos.

Puedes ser brillante técnicamente y no vender.

Puedes ser correcto técnicamente y vender bien porque tienes claridad estructural.

El objetivo no es elegir entre arte o negocio.

Es integrarlos.

Reflexion clave del modulo

Si no decides quién eres en el mercado,
el mercado decidira por ti.

Y generalmente lo hara bajando tu precio.

Tu identidad no es solo artistica.
Es estratégica.

En el préximo modulo entraremos en algo totalmente practico:

<~ Como disenar tu Producto de Entrada (Low Ticket Inteligente)

El primer activo digital que generara confianza y flujo de ingresos.

Made with GRMIMA
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MODULO 3

El Producto de Entrada (Low Ticket
Inteligente)

Como crear tu primer activo digital rentable sin agotarte ni
perder profundidad artistica

Si el Médulo 1te ensend a detectar el problema
y el Modulo 2 te ensend a posicionarte,
este médulo te ensefa a monetizar.

Porque sin producto, no hay negocio.
Y sin producto estratégico, solo hay contenido gratuito.

1. ;:Oué es realmente un Producto de Entrada?

Un Producto de Entrada (low ticket inteligente) no es "algo barato”.
Es un atajo especifico hacia un micro-resultado claro.

En educacion digital, los productos que mejor convierten cumplen tres principios:

Son especificos Prometen un resultado Se pueden consumir rapido
concreto

Estudios sobre aprendizaje y motivacion muestran que el progreso visible activa la liberacion de
dopamina (neurotransmisor asociado a motivacion y recompensa), lo que aumenta la adherencia al
proceso formativo. Cuando el alumno logra una pequena victoria rapidamente, confia.

Por eso el primer producto no debe ser un curso gigante.
Debe ser una victoria rapida.
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2. El concepto de “Atajo” en educacion artistica

Un atajo no es simplificacion superficial.
Es eliminar lo innecesario para ir directo al resultado.

Ejemplos mal estructurados:

> "Curso completo de técnica contemporanea.”
> "Formacidn integral de tango nivel 1.”

Ejemplos bien estructurados:

v/ "Sistema de 5 ejercicios para estabilizar tu eje en 10 minutos diarios.”
v/ "Guia practica para corregir desequilibrios en giros sin lesionarte.”
v/ "Plantilla pedagdgica para estructurar tu primera clase sin improvisar.”

El cerebro humano toma decisiones mas rapido cuando el beneficio es concreto y el esfuerzo
percibido es bajo.

Este principio esta alineado con estudios sobre economia conductual y reduccion de friccion
cognitiva en la toma de decisiones.

3. La Promesa SMART aplicada a danza

El modelo SMART (Especifico, Medible, Alcanzable, Relevante y Temporal) es ampliamente utilizado
en gestion y planificacion estratégica.

Aplicado a productos digitales de danza:

Promesa débil:

“Mejora tu presencia escénica.”

Promesa SMART:

“"Aprende a expandir tu proyeccion corporal en 4 semanas sin sobreactuar el rostro.”
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Veamos por qué funciona:

e Especifica - Proyeccion corporal

e Medible - Se percibe expansion y control

b i

e Alcanzable - 4 semanas
e Relevante - Impacto escénico

e Temporal = Tiene limite definido

La claridad reduce dudas.
Y menos dudas significan mas conversiones.

4. Formatos ideales para tu
primer producto

No necesitas una plataforma compleja para empezar.

Los formatos mas efectivos para docentes de danza son:

Ebook practico

Ideal para:

e Metodologias
e Secuencias técnicas
e Sistemas pedagogicos

e Protocolos de correccion

Ventaja:
Rapido de producir, facil de distribuir, posiciona
autoridad.

¥, Masterclass de 20-40 minutos

Ideal para:

e Problemas técnicos especificos
e Correcciones frecuentes

e Micro-sistemas aplicables

Ventaja:
Genera conexion directa y percepcion de valor alto.
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Toolkit / Kit descargable

Incluye:

e Checklists
e Guias de correccion
¢ Plantillas de clase

e Rutinas estructuradas

Ventaja:
Alto valor percibido con bajo esfuerzo de produccion.

5. CoOmo validar tu idea antes de crearla

Uno de los errores mas costosos es crear sin validar.
Formas simples de validacion:

1. Preguntar en historias de Instagram:
“:Qué es lo que mas te cuesta al ensefar...?"

2. Publicar contenido educativo sobre el tema y medir interaccion.
3. Ofrecer una lista de espera antes de producir.

4. Utilizar la inteligencia artificial para medir la competencia( ChatGPT, Gemini, etc.)

Si nadie responde, el problema no es el producto.
Es la relevancia percibida.

Validar reduce riesgo y aumenta probabilidad de venta.
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6. Estructura base de un
Producto Express (Plantilla
practica)

Usa esta estructura:

Introduccion

¢ |dentificacion del problema

1

e Por qué ocurre

e Qué va a cambiar

Marco conceptual breve
o e Fundamento técnico

e FError frecuente

e Principio correctivo

Sistema paso a paso
e Ejercicio 1

3 e Ejercicio 2
e Ejercicio 3

e Aplicacion practica

Integracion

e CoOmo saber si lo estas haciendo bien

4
e Errores comunes
e Progreso esperado
Proximo nivel

5 e Qué sucede después

e Invitacién a profundizar

Esta ultima seccidn prepara el terreno para tu upsell

Made with GRMIMA

futuro.


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

7. Caso practico aplicado (coaching

interpretativo)

Perfil:

Bailarinas profesionales que compiten.

3

Producto de entrada:

B "Presencia Escénica en 21 Dias”

Sistema estructurado de expansion toracica,

proyeccion energética y lectura musical
aplicada.

Contenido:

e Principio de expansion corporal

e Correccidén de bloqueos en el tronco
e Ejercicios diarios de activacién

» Aplicacion en fragmento coreografico

Producto concreto.

Problema concreto.

2

Problema detectado:

"Tengo buena técnica pero no impacto
emocional.”

Promesa:

Lograr mayor impacto escénico sin exagerar
gestos faciales.

6

Resultado esperado:

Mayor proyeccion y confianza en escenario.

3

Resultado visible.
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8. Eliminacion de friccion y objeciones

Las objeciones mas comunes en danza digital:

e “No tengo tiempo.”
e “No tengo espacio.”
* “No soy lo suficientemente avanzado.”

e "No sé si funcionara en mi cuerpo.”
Tu producto debe responder a esto antes de que lo pregunten.
Ejemplo:

v/ Rutinas de 10 minutos

v/ Sin equipamiento

v/ Adaptable a nivel intermedio
v/ Con demostracion practica

Cuanto menos riesgo percibido, mas facil la compra.

9. Precio estratégico del producto de entrada

El low ticket cumple tres funciones:

1. Genera confianza
2. Crea lista de compradores

3. Introduce a tu método

No debe ser simbdlico.
Debe ser accesible pero valioso.

Un precio demasiado bajo comunica baja transformacion.
Un precio coherente comunica especializacion.

Recuerda:
El objetivo del producto de entrada no es hacerte millonaria.
Es iniciar la relacién comercial.
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10. Error frecuente del docente artista

Crear un producto demasiado grande como primero.
Cuando intentas demostrar todo lo que sabes:

e Te bloqueas
e Tardas meses
e No lanzas

e No validas

Empieza pequeno.
Optimiza después.

En negocios digitales, la velocidad de aprendizaje es mas valiosa que la perfeccidn inicial.

Reflexion estratégica del modulo

Tu primer producto no es el final de tu método.
Es la puerta de entrada a tu ecosistema.

Si resuelve algo pequeno de forma contundente,
el alumno confiara en ti para algo mas grande.

Y ahi comienza la escalera de valor.
En el proximo moédulo entraremos en:

Arquitectura de Oferta y Escalera de Monetizacién
Donde organizaremos producto, order bump, upsell y high ticket en un sistema coherente.

Made with GRMIMA
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MODULO 4

Arquitectura de Oferta y
Escalera de Valor

Como transformar un producto aislado en un
ecosistema rentable

Muchos docentes crean un curso.
Pocos disefian una arquitectura.

Y la diferencia entre ambos es enorme:

Un curso genera ingresos.
Una arquitectura genera estabilidad.

1. ¢Oué es una Escalera de Valor?

El concepto de "Value Ladder” (Escalera de Valor) se utiliza ampliamente
en modelos de negocio digitales: consiste en ofrecer productos
progresivos que acompafan al alumno desde una solucién basica hasta
una transformacion profunda.

En términos simples:

Cada producto resuelve un problema.
Y revela el siguiente nivel.

Primero corriges el eje.
Luego la musicalidad.
Luego la interpretacion.
Luego la pedagogia.

Luego la profesionalizacion.

No es vender mas.
Es acompanar el crecimiento l6gico del alumno.
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2. La estructura base de una arquitectura
rentable

Una escalera simple y efectiva incluye:

.1 Producto de Entrada (Low Ticket)

] Order Bump (Complemento inmediato)
=] Upsell (Profundizacién estratégica)

] High Ticket (Acompafnamiento premium)

Veamos cada uno aplicado a docentes de danza.

3. Order Bump Estratégico

El complemento que aumenta valor sin aumentar friccion

Un Order Bump es un producto pequefio que se ofrece en el momento de pago del producto
principal.

Debe cumplir tres reglas:

e Ser altamente complementario
e Ser de bajo costo relativo

e Aumentar la percepcion de solucion integral
Ejemplo practico:

Producto principal:
B “Sistema de Estabilidad en Giros en 10 Dias"

Order Bump posible:
"Checklist de Correcciéon Técnica + Video Analisis de Errores Frecuentes”
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Promesa SMART:
Detecta y corrige 7 errores técnicos que arruinan tu giro
en menos de 15 minutos

Por qué funciona? Porque cuando el alumno ya decidi6
comprar, su mente estd en modo solucion.

Agregar un complemento util aumenta el ticket promedio
sin aumentar el esfuerzo de venta.

4. El Upsell: El
siguiente nivel logico

El Upsell no es "algo mas caro”.
Es la consecuencia natural del progreso.

Si el alumno logra un microresultado, surge una nueva
necesidad.

Ejemplo aplicado:

Producto inicial:
Presencia escénica basica.

Nueva necesidad:
“Ahora quiero sostener esa presencia en una coreografia
completa.”

Upsell posible:
¥ "Programa Completo de Interpretacion Escénica en 8
Semanas”

Aqui ocurre algo psicoldgico importante:

Cuando alguien ya invirtié y obtuvo resultado, su
resistencia a invertir nuevamente disminuye S ’

Esto estd alineado con el principio de coherencia i
estudiado por Robert Cialdini: las personas tienden a
actuar de manera consistente con decisiones previas.

Si ya se definieron como “alumnos comprometidos”, es {_ﬁf e

s Made with GRRMMA %

mas probable que continuen.
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5. High Ticket: S Y
Transformacion i 7
profunda

El High Ticket no es para todos.
Es para quienes desean:

e Profesionalizarse
e Acelerar resultados

e Recibir correccion personalizada

En danza, el acompanamiento individual tiene alto valor
porque:

e Reduce errores técnicos
¢ Previene lesiones

e Acelera aprendizaje
Ejemplo aplicado:

Programa VIP:
Mentoria de Profesionalizacion para Docentes de Danza

Digital i -,
Incluye:

e Auditoria de método
e Revision de producto
e Correccioén pedagogica

e Estrategia de posicionamiento
Aqui el precio se justifica por: _ . -

v/ Ahorro de tiempo
v/ Ahorro de ensayo-error
v/ Aceleracion de resultados
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6. CoOmo disenar una experiencia transformadora
(no solo contenido)

Uno de los errores mas frecuentes es vender “horas de video". El alumno no compra duracién.
Compra cambio.

Para que la experiencia sea transformadora, cada nivel debe responder:

e ;Qué cambia en el alumno?
e :Qué puede hacer ahora que antes no podia?

e ;Como se siente después?
Ejemplo concreto:

Antes:
Inseguridad escénica.

Después:
Proyeccion clara y control corporal.

Mientras mas claro sea el antes/después, mas fuerte sera tu arquitectura.

7. Ecosistema que trabaja solo

Un ecosistema bien disefiado permite:

* Que el low ticket atraiga nuevos alumnos
* Que el order bump aumente ticket promedio
* Que el upsell profundice la transformacion

* Que el high ticket genere rentabilidad alta con pocos alumnos
Esto reduce tu dependencia del 1a 1 constante.
Y aqui aparece el verdadero objetivo:

No trabajar mas.
Trabajar estratégicamente.
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8. Ejemplo completo de Escalera aplicada a
Docente de Danza

Imaginemos el siguiente caso:

Especialidad:
Coaching interpretativo aplicado a competencia.

Escalera:

+ Low Ticket
“Expansién Energética en 21 Dias”

+ Order Bump
Plantilla de Correccion Postural + Guia de Activacion Pre-Escenario

+ Upsell
Programa Completo de Interpretacién Escénica

+ High Ticket
Mentoria Personalizada para Competidores

Resultado:

Sistema coherente.
Progresion logica.
Ingresos escalables.

9. Error critico a evitar

Crear productos desconectados entre si.

Si cada curso trata algo distinto sin continuidad, no hay arquitectura.
La clave es:

Cada producto debe preparar el siguiente.

Tu método debe sentirse como un camino.
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10. Reflexion estratégica del modulo

La estabilidad financiera en la docencia artistica no surge de un solo producto exitoso.
Surge de un sistema.

Y un sistema no depende de tu energia diaria.
Depende de tu diseno estratégico.

MODULO 5

Metodologia Transferible y Escalable

Como estructurar tu conocimiento artistico para que funcione sin
tu presencia constante

Muchos docentes son excelentes ensefando en vivo.
Pero cuando intentan grabar un curso, se bloquean.

¢Por qué?
Porque ensenfar intuitivamente no es lo mismo que ensenar estructuradamente.

Si quieres ingresos digitales sostenibles, necesitas una metodologia que pueda:
Explicarse Replicarse Medirse Escalarse

Tu talento no desaparece.
Se organiza.

Made with GRMIMA
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1. La diferencia entre
intuicion y sistema

En clase presencial, puedes:

e Corregir en el momento
e Adaptarte segun la energia del alumno

e Improvisar explicaciones

En digital, eso no existe. Por eso necesitas un modelo
estructural.

Segun estudios sobre disefo instruccional (Instructional
Design), los procesos educativos mas efectivos siguen una
secuencia logica que lleva al alumno de un punto A a un
punto B con pasos claros y progresivos.

Sin secuencia, hay confusion.
Y la confusion genera abandono.

2. Elmodelo A-B
(Transformacion clara)

Todo producto digital debe responder:

e ;Donde esta el alumno ahora? (Punto A)

e ;DoONnde estara después? (Punto B)
Ejemplo aplicado:

Punto A:
Docente talentoso pero desordenado pedagogicamente.

Punto B:
Docente con método estructurado y vendible.

Ejemplo técnico:

Punto A:
Bailarina con buena técnica pero sin presencia escénica.

Punto B:
Bailarina con proyeccién energética y seguridad
interpretativa.

Si no defines claramente A y B, tu curso sera una coleccion

de ideas sueltas.
Made with GRMIMA
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3. Secuencia logica: la
columna vertebral del
meétodo

Una metodologia escalable debe tener progresion.
Modelo recomendado:

.1l Conciencia
] Correccion
=l Integracion
2 Aplicacion
Veamos aplicado a danza:

1l conciencia

Comprender el error técnico o bloqueo corporal.

) correcciodn

Ejercicios especificos para modificar el patron.
=) Integracion
Aplicar la correccién en secuencia o coreografia.

2 Aplicacion

Transferir el aprendizaje a contexto real (escenario,

clase, competencia).

Esta secuencia estd alineada con principios de

aprendizaje motor utilizados en ciencias del deporte y

neuroeducacion: primero se genera conciencia del
movimiento, luego practica especifica, luego
automatizacion progresiva.

Sin integracién, el alumno no transfiere.

L]

Made with GAMIMNA }?&?

(L1


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

4. COmo modular tu conocimiento (sin perder
profundidad)

Muchos docentes cometen este error:
Intentan ensenar todo lo que saben en el primer médulo.
Resultado: saturacion.

La mente humana aprende mejor cuando la informacion se divide en bloques manejables (chunking),
principio ampliamente estudiado en psicologia cognitiva.

Recomendacién practica:
Cada modulo debe responder a una sola pregunta clave.
Ejemplo:

Modulo 1: ¢Qué bloquea tu proyeccion corporal?
Maodulo 2: ¢Como expandir el tronco sin rigidez?
Modulo 3: ;Codmo sostener energia en desplazamiento

Eso crea claridad.

5. Recursos complementarios que aumentan valor
(sin aumentar tu tiempo)

Aqui esta la clave de la escalabilidad.

No necesitas mas horas.
Necesitas mas estructura.

Recursos que elevan percepcion de valor:

v/ Checklists de correccién

v/ Hojas de seguimiento semanal
v/ Protocolos paso a paso

v/ Plantillas pedagdgicas

v/ Matrices de autoevaluacion

Made with GRMIMA


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

Ejemplo aplicado a docentes: ; f!
Plantilla: "Estructura base para clase de 60 minutos” ?

e Entrada en calor consciente
e Objetivo técnico del dia

e Ejercicio correctivo

e Aplicacion coreografica

e Cierre reflexivo

Eso convierte tu experiencia en herramienta transferible.

6. COmo mantener
profundidad artistica en
formato digital

Uno de los mayores miedos del docente artista es este:
“Si estructuro demasiado, pierdo arte.”

Pero estructura no elimina emocion.
La contiene.

Grandes metodologias de danza como las desarrolladas
por Martha Graham o Rudolf Laban se basaron en
sistemas claros.

La expresividad florece cuando el cuerpo entiende la
técnica.

En digital ocurre lo mismo.
Tu curso debe combinar:

e Técnica clara
e Aplicacion expresiva

e Espacio de exploracién

No es rigidez.
Es base.

\
A
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7. Test de escalabilidad
(ejercicio clave)

Hazte estas preguntas:

1. ¢Alguien podria enseflar mi método leyendo mi
material?

2. ¢Esta dividido en pasos claros?

3. ¢Elalumno sabe cuando esta progresando?

4. ¢Hay medicién o indicadores de avance?

s Si la respuesta es no en mas de dos, necesitas
@ estructurar mejor.

8. Caso practico
completo

o Supongamos que desarrollas un curso:

Y ® | "Docente de Danza Digital en 60 Dias”
Estructura posible:

Semana 1-2: Identidad y posicionamiento
Semana 3-4: Diseio de producto
Semana 5-6: Arquitectura de oferta

.@ YRt Semana 7-8: Lanzamiento basico

Cada fase tiene:

e Obijetivo claro
e Tareas especificas

¢ Resultado medible

Eso es metodologia transferible.

[ Made with GRMIMA ]
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9. El error mas costoso

Depender exclusivamente de tu carisma.

En presencial puede funcionar.
En digital, no.

El alumno necesita claridad estructural.

La emocion inspira.
La estructura transforma.

10. Reflexion estratégica del
modulo

Si tu conocimiento depende de tu presencia fisica,
tu ingreso siempre tendra limite.

Si tu conocimiento se convierte en sistema,
tu impacto se multiplica.

Escalar no es deshumanizar.
Es ordenar para expandir.

En el préximo modulo trabajaremos algo decisivo:

<~ MODULO 6 — Experiencia del Alumno y Retencién
Como lograr que el alumno termine tu curso, obtenga
resultados reales y se convierta en embajador de tu
método.

Y luego ya entraremos en la parte fuerte de marketing
estratégico.

f/ Made with GRMIA ]
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MODULO 6
Experiencia del Alumno y Retencion

Como disenar procesos que generen resultados reales y
fidelizacion

Un curso vendido no es igual a un curso exitoso.

Un curso exitoso es aquel que:

e Se termina
e Genera resultados visibles
e Produce testimonios reales

e Abre la puerta al siguiente nivel

Y eso no depende solo del contenido.
Depende del disefo de experiencia.

1. El problema silencioso del mercado digital

En educacion online, uno de los mayores desafios es la baja tasa de finalizacion.

Diversos estudios sobre cursos digitales muestran que muchos alumnos abandonan antes de
completar el 30-40% del contenido cuando no existe una estructura de acompafnamiento clara.

¢Por qué sucede?

e Exceso de informacién e Falta de resultados rapidos

e Ausencia de seguimiento e Sensacion de aislamiento

Tu ventaja como docente de danza es enorme:
Trabajas con cuerpo, progreso visible y practica.

Solo necesitas estructurarlo estratégicamente.

Made with GRMIMA
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2. Neuroeducacion aplicada al movimiento

El aprendizaje motor funciona mejor cuando:

1. Hay claridad de objetivo

2. Se practican bloques pequenos
3. Existe retroalimentacion
4,

Se percibe progreso

La repeticion sin conciencia no mejora técnica.
La repeticion con intencion si.

Por eso tu curso debe incluir:

v/ Indicadores claros de mejora
v Ejercicios cortos y aplicables
v/ Senales de correccion especificas

Ejemplo aplicado:
En lugar de decir:
“Practica expansion.”

Decir:
“Si al inhalar tu caja toracica se eleva y se abre lateralmente y hacia abajo mas q hacia arriba, lo
estas ejecutando correctamente.”

Eso da criterio.

3. Micro-resultados y dopamina cde progreso

El cerebro humano se motiva con avances visibles.
Si el alumno espera 8 semanas para notar cambio, abandonara.

Necesitas disenar micro-victorias.
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Ejemplo aplicado:

Semana 1
Mayor conciencia corporal.

Semana 2:
Mejor estabilidad en eje.

Semana 3:
Mayor proyeccion energética en desplazamiento.

Cada etapa debe sentirse como logro.

Eso aumenta permanencia.

4. Diseno de tareas transformadoras

Una tarea eficaz no es “mirar un video".
Es aplicar.

Estructura recomendada:

Después de cada médulo, incluye:

_| Ejercicio practico
_| Aplicacién en contexto real
_| Autoevaluacion guiada

Ejemplo para docentes:
Después de modulo sobre estructura pedagogica:

Tarea:

Disefar una clase con la plantilla propuesta y grabar 5 minutos de explicacion.

Autoevaluacion:

e ¢ Fuiclaro en el objetivo?
e ;El ejercicio respondio al problema inicial?

e (El cierre fue coherente con el objetivo?

Eso convierte informacion en transformacion.

Made with GRMIMA
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5. Comunidad como
elemento de retencion

" El aprendizaje aislado reduce compromiso.
Si puedes incorporar:

e Grupo privado
e Espacio de preguntas

e Correccién puntual
La tasa de finalizacion aumenta.
Las personas permanecen cuando sienten pertenencia.

Y pertenencia genera fidelizacion.

6. Testimonios como
prueba social estratégica

Un testimonio no es solo “me gusto el curso”.
Debe reflejar:

e Sijtuacion inicial

e Proceso

¢ Resultado especifico

Ejemplo débil:
"Excelente curso.”

Ejemplo fuerte:

“En 3 semanas logré sostener mi eje en giros sin perder
estabilidad, algo que no conseguia hace anos.”

i % Ese testimonio vende por ti.

.""L'N.-..\ i
&
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7. Sistema de seguimiento simple

No necesitas una plataforma compleja.
Puedes incluir:

v/ Checklist descargable
v/ Calendario de practica
v/ Registro de avances
v/ Indicadores de logro

Cuando el alumno ve progreso escrito, aumenta su compromiso.

8. Error frecuente del docente digital

Pensar que mas contenido = mas valor.

En realidad:

Mas claridad = mas valor.

Un curso de 6 modulos bien aplicados puede transformar mas que 40 horas de video desordenado.

Tu rol no es impresionar con volumen.
Es guiar con precision.

9. Retencion como estrategia financiera

Alumno que termina - confia.
Alumno que confia - compra siguiente nivel.
Alumno que compra siguiente nivel - se convierte en embajador.

La rentabilidad no esta en vender una vez.
Esta en disenar continuidad.

Por eso la experiencia del alumno es parte del negocio.

No es solo pedagogia.
Es estrategia.

Made with GRMIMA
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10. Reflexion estratégica del modulo

Si el alumno no obtiene resultados,
no importa cuan bueno sea tu marketing.

Pero si obtiene resultados claros,
tu reputacion crecera organicamente.

La mejor publicidad sigue siendo la transformacion real.

En el préximo médulo entramos en el terreno que muchos artistas temen, pero que bien
entendido es una herramienta ética y poderosa:

¢~ MODULO 7 — Visibilidad Estratégica y Marketing para Docentes de Danza. Aqui
aprenderemos a comunicar sin sentir que estas “vendiendo tu alma”.

MODULO 7
Visibilidad Estratégica

Como comunicar tu método con autoridad sin convertirte en
“influencer”

Muchos docentes de danza sienten incomodidad con el marketing.

Lo asocian a:

[JJ Pero el marketing no es eso.
e Exageracién
El marketing, bien entendido, es

claridad comunicada.

e Manipulacion

e Superficialidad

Como explica Philip Kotler, el marketing es el proceso de crear valor y comunicarlo de manera
efectiva.

Si tu método transforma, comunicarlo no es vender.
Es permitir que otros accedan a la solucion.
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1. Visibilidad no es
exposicion. Es
posicionamiento.

Publicar no es lo mismo que posicionar.

Exposicion:
Mostrar lo que haces.

Posicionamiento:
Mostrar lo que resuelves.

Ejemplo débil:
“Clase de técnica hoy @"

Ejemplo estratégico:

“Si tus alumnos pierden estabilidad en giros, el problema
no es el pie. Es la falta de activacion axial. Te explico
como corregirlo.”

El segundo comunica especializacion.

2. Contenido educativo vs.
contenido vacio

En danza es comun publicar:

e Fragmentos coreograficos
* Fotos de escenario

e Videos impactantes

Eso genera admiracion.
Pero la admiracion no siempre genera compra.

El contenido estratégico debe:

_| Identificar un problema
_| Explicar por qué ocurre
_| Introducir tu enfoque

Modelo practico:

Problema:
“Muchos docentes improvisan estructura.”

o

e
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Explicacion:
“La falta de secuencia genera confusién en el alumno.”

Solucién:
“En mi método utilizamos el modelo Conciencia - Correccion - Integracion.”

Eso es marketing educativo.

3. Storytelling aplicado al arte

El cerebro humano responde a historias.

Segun estudios en neurociencia narrativa, cuando escuchamos una historia, se activan areas
cerebrales asociadas a experiencia directa, generando mayor conexion emocional.

¢Como aplicarlo?

Estructura basica:

—_—

Situacion inicial
Conflicto o dificultad

Descubrimiento

ol Y

Transformacion
Ejemplo aplicado:

“Durante anos corregia postura en mis alumnas, pero notaba que el cambio no se sostenia. Hasta
que comprendi que el problema no era muscular, sino de conciencia corporal estructurada...”

Eso construye autoridad sin arrogancia.

Made with GRMIMA
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4.La VSL (Video Sales
Letter) estructurada

Una VSL no es un video improvisado.
& Es una secuencia estratégica:

2] Identificacién del problema

] Amplificacion de consecuencias
=] Presentacion del método

] Evidencia o prueba

= Invitacion clara

Modelo aplicado a docentes de danza:

“Si eres docente y sientes que tu conocimiento es
valioso pero no sabes como estructurarlo digitalmente,
no es falta de talento. Es falta de sistema...”

Clarity sells.
Confusion repels.

5. Copywriting empatico
para docentes

El buen copy no manipula.
Refleja.

Como explica Eugene Schwartz, el mercado ya tiene el
deseo; el copy solo lo canaliza.

Regla fundamental:
Habla del problema mas que de ti.

En lugar de:
“Mi curso es increible.”

Escribe:
"Si estas cansado de depender exclusivamente de
clases1a1..”

La persona debe sentirse comprendida antes de sentirse

Made with GRMIMA
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6. El equiilibrio entre
autoridad y humanidad /

Docentes artisticos suelen oscilar entre: Y ,'(

* Exceso de humildad & K

e Exceso de ego

La autoridad estratégica es equilibrio.

Puedes comunicar experiencia sin arrogancia:
“No necesitas mas talento. Necesitas estructura.”

Eso posiciona liderazgo.

7. Frecuencia y coherencia &l

Publicar una vez al mes no construye marca.
Pero tampoco necesitas publicar 5 veces por dia.
Recomendacion estratégica:

e 2-3 contenidos educativos por semana
e 1 contenido de posicionamiento

e Trecordatorio de oferta

Consistencia > intensidad.

8. Error critico del artista
digital
Esperar sentirse listo para vender.

La seguridad no llega antes de la accion.
Llega después.

Muchos docentes esperan:

e Tener todo perfecto
e Tener miles de seguidores

e Tener plataforma compleja

No lo hagas perfecto...solo hazlo, luego lo perfeccionas! :

Made with GAMIMNA 8
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9. Sistema practico de visibilidad semanal

Ejemplo aplicable:

Lunes:
Error técnico comun.

Miércoles:
Caso de correccion real.

Viernes:
Invitacién a tu producto.

Eso crea ritmo.

Y el ritmo genera recordacion.

10. Reflexion estratégica del modulo

La visibilidad ética no traiciona el arte.
Lo amplifica.

Si tu método puede evitar frustracion, lesiones o estancamiento,
callarlo por miedo a vender no es humildad.

Es privar a otros de una solucién.
En el proximo moédulo vamos directo al nucleo de la decision de compra:

'~ MODULO 8 — Ventas con Integridad
Psicologia de decisién, manejo de objeciones y construccion de confianza.

Aqui transformamos visibilidad en ingresos reales.
Ahora entramos en el modulo que convierte todo lo anterior en resultados financieros reales.

Vender no es traicionar tu arte.
Es sostenerlo.
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MODULO 8

Ventas con Integridad

Psicologia de decision, manejo de objeciones y construccion de
confianza

La venta no comienza cuando dices “compra”.

Comienza cuando el alumno piensa:
"Esto es exactamente lo que necesito.”

Y eso ocurre cuando comprendes como decide una persona.

1. COmo toma decisiones el cerebro humano

Las decisiones de compra no son 100% racionales.
Son emocionales justificadas con logica.
El psicélogo Robert Cialdini identificé principios de influencia que siguen vigentes en marketing ético:

e Autoridad

e Prueba social
e Coherencia

e Escasez

e Reciprocidad

Cuando aplicas estos principios con honestidad, no manipulas.
Reduces incertidumbre.
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Ejemplo aplicado a danza:
Autoridad:
Mostrar tu metodologia estructurada.

Prueba social:
Testimonios especificos.

Coherencia:
Si el alumno ya invirtié en un producto pequefio, es mas
probable que invierta en uno mayor.

Escasez:
Cerrar inscripciones en fecha concreta.

Reciprocidad:
Entregar contenido de valor antes de ofrecer venta.

2. Las b objeciones
universales (y como
resolverlas)

Todo alumno pasa por estas preguntas internas:

1. ¢Funciona?

2. ¢Es para mi?

3. ¢Vale el precio?
4. ;Tengo tiempo?
5

¢Y sino lo logro?

Si tu pagina de ventas no responde a estas preguntas, la
venta cae.

Veamos como resolverlas en tu nicho.
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Objecion 1: “;Funciona?”

Solucion:
Explicar el método paso a paso y mostrar resultados reales.

En lugar de:
“Es un curso completo.”

Explica:
“Trabajaremos con el modelo Conciencia corporal->Tecnica - Interpretacion para asegurar
transferencia real al escenario.”

La claridad técnica transmite seguridad.

Objecidn 2: “:Es para mi?”
Define claramente a quién NO es para.

Ejemplo:
“Este programa no es para principiantes absolutos. Esta disefiado para docentes con al menos 3
anos de experiencia.”

Eso aumenta confianza.
Objecion 3: “;Vale el precio?”

El precio se justifica mostrando:

e Ahorro de tiempo/ errores
e Costo de clases privadas necesarias para adquirir ese conocimieno

e Aceleracion de resultados
Ejemplo:
“Lo que aprenderas aqui puede ahorrarte anos de ensayo-error pedagogico.”

Que precio pagas por no haberlo intentado de la manera adecuada?
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Objecion 4: “No tengo tiempo”

Solucion:
Disefar estructura realista.

Ejemplo:
Rutinas de 15 minutos diarios.
Modulos grabados de 20-30 minutos.

Reducir friccion aumenta conversion.

Objecion 5: “¢Y si no lo logro?”
Aqui entra la garantia.

Una garantia de 7 o 14 dias reduce riesgo percibido.

No porque esperes devoluciones,
sino porque demuestras seguridad.

3. Precio, percepcion y posicionamiento

El precio comunica nivel.
Si cobras demasiado bajo:

e Atraes alumnos poco comprometidos.

e Reduces percepcion de valor.
Si cobras coherente con transformacion:

e Atraes alumnos decididos.

e Eleva tu posicionamiento.

El objetivo no es venderle a todos.
Es venderle al alumno correcto.
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4. Automatizacion basica
(sin complejiclad técnica)

No necesitas un sistema sofisticado al inicio.

Secuencia simple:

1] Contenido educativo

) Invitacion clara

] Pagina de ventas estructurada
] Checkout simple

=l Correo de bienvenida

Eso ya es sistema.

Mas adelante podras optimizar, pero primero necesitas
flujo.

5. El cierre elegante

El error mas comun del docente artistico es este:

Explicar perfectamente...
y no invitar a comprar.

El cierre no debe ser agresivo.
Debe ser claro.

Ejemplo:

"“Si sientes que este es el momento de estructurar tu
conocimiento y dejar de depender exclusivamente del 1 a
1, aqui tienes el primer paso.”

Clarity closes.
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6. Etica y coherencia

Nunca prometas resultados que no puedas sostener.
Nunca exageres transformacion.

Tu reputacion vale mas que una venta.

La venta ética se basa en:

e Promesa realista
e Método soélido
e Resultados alcanzables

e Transparencia

Eso construye negocio a largo plazo.

7. Reflexion estratégica del modulo

Vender no es convencer.
Es ayudar a decidir.

Si tu producto resuelve un problema real,
si tu método esta estructurado,
si tu comunicacion es clara,

la venta es consecuencia natural.
Ahora entramos en la recta final del libro.

MODULO 9 — Ingresos Pasivos Reales (y los mitos)

Aqui hablaremos de sostenibilidad, automatizacion y libertad financiera en el contexto real del

docente artista.
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MODULO 9 A
Ingresos Pasivos
Reales (y los mitos)

Como construir estabilidad
financiera sin depender
exclusivamente de tu cuerpo

\ e,

La palabra “ingreso pasivo” suena atractiva.
Pero también esta rodeada de promesas irreales.

Un ingreso pasivo no significa dinero sin trabajo.
Significa dinero que no depende directamente de tu
presencia fisica constante.

Y para un docente de danza, eso cambia todo.

1. El mito del dinero
automatico

Muchos creen que:

e Grabas un curso
e Lo subes

e Y el dinero entra solo
La realidad es distinta.
Un ingreso digital requiere:

1. Producto solido
2. Mensaje claro
3. Sistema de venta

4. Mejora continua

La diferencia es esta:
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En presencial:
Si no trabajas, no cobras.

En digital:
Trabajas fuerte una vez...
y el activo puede venderse multiples veces.

Eso es escalabilidad.

2. Activos digitales vs. horas vendidas

Un activo digital es cualquier producto que:

e Se creaunavez
e Puede venderse repetidamente

* No requiere tu presencia en cada transaccion
Ejemplos en tu nicho:

v/ Ebook metodologico
v/ Masterclass grabada
v/ Curso estructurado

v/ Toolkit pedagogico

v/ Programa automatizado

Cada uno es propiedad intelectual empaquetada.

Como definié Peter Drucker en la economia del conocimiento, el capital intelectual es uno de los
activos mas valiosos del profesional moderno.

Tu método es capital.
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3. La diferencia entre ingreso activo, semi-pasivo
y escalable

Ingreso activo:
Clase1a.

Ingreso semi-pasivo:
Curso grabado + soporte ocasional.

Ingreso escalable:
Curso automatizado + sistema de ventas estable + upsell estructurado.

El objetivo no es eliminarel1a 1.
Es que no sea tu unica fuente.

4. Automatizacion basica para docentes de
danza

Automatizar no significa deshumanizar.
Significa sistematizar procesos repetitivos.
Ejemplo simple:

e Pagina de ventas permanente
e Checkout automatico
e Email de bienvenida programado

e Acceso automatico al curso
Eso permite que el alumno compre incluso cuando tu estas ensenando presencialmente.

Y eso ya cambia tu relacion con el tiempo.
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5. Repeticion estratégica y
mejora continua

Un activo digital no es estatico.
Se optimiza.
Cada lanzamiento te permite:

e Ajustar mensaje
e Mejorar claridad
e Agregar ejemplos

e Refinar promesa
El mercado responde a claridad progresiva.
Muchos docentes abandonan tras el primer intento.

Los negocios digitales se construyen iterando.

6. La verdad sobre la
libertad financiera en
docencia artistica

Libertad financiera no significa no trabajar.
Significa:

e Elegir cuanto trabajar
e Elegir con quién trabajar

* No depender exclusivamente del desgaste corporal
Para un docente de danza, esto es crucial.
El cuerpo tiene limite.

El conocimiento estructurado no.

L

W
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7. Modelo realista de
crecimiento

Fase 1:
Producto de entrada validado.

Fase 2:
Arquitectura de oferta completa.

Fase 3:
Sistema automatizado basico.

Fase 4:

Optimizacion y expansion.

No necesitas 10 productos.
Necesitas 1 bien estructurado y escalable.

8. Error frecuente del
docente artista

Buscar volumen antes que sistema.

No necesitas miles de seguidores.
Necesitas coherencia entre:

e Problema
e Producto
¢ Mensaje

e Experiencia

La estabilidad surge del sistema, no del azar.
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9. Reflexion estratégica del modulo

El ingreso pasivo no es magia.
Es diseno.

No es ausencia de trabajo.
Es trabajo estructurado.

Y para un docente que ama su arte,
es la posibilidad de sostenerlo a largo plazo sin agotamiento fisico constante.

Ahora entramos en el ultimo moédulo del libro.

~ MODULO 10 — Autoridad, Expansién y Legado
Cdomo convertir tu método en referencia, expandirte internacionalmente y construir una marca que
trascienda.

MODULO 10
Autoridad, Expansion y Legado

Como convertir tu método en referencia y construir una marca
que trascienda tu presencia fisica

Si llegaste hasta aqui, ya no estamos hablando de vender un curso.
Estamos hablando de construir patrimonio intelectual.

Porque cuando tu conocimiento esta estructurado, validado y monetizado, deja de ser solo
experiencia.

Se convierte en sistema.

Y un sistema puede crecer mas alla de ti.
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1. Marca personal como activo a largo plazo

Tu nombre no es solo tu identidad artistica.

Es un activo estratégico.

En marketing moderno se habla de “equity de marca": el valor acumulado que una marca genera en

la mente del mercado.

Cuando alguien piensa:

"Necesito estructurar mi método.”

Y tu nombre aparece primero.

Eso es autoridad.

Y la autoridad reduce friccion en cada venta futura.

2. Diferencia entre visibilidad y referencia

Muchos docentes logran visibilidad.

Pocos logran ser referencia.

Visibilidad:
Te conocen.

Referencia:
Confian en tu criterio.

La referencia se construye con:

v/ Método propio

v/ Resultados consistentes
v/ Coherencia discursiva
v/ Especializacion clara

No necesitas viralidad.
Necesitas profundidad.
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3. Expansion internacional (sin viajar fisicamente)

La danza siempre fue global.
La diferencia es que hoy puedes ensenar:

e En distintos paises
e En distintos husos horarios

e En distintos idiomas
Sin moverte de tu estudio.

La tecnologia es infraestructura.
Tu método es contenido.

Cuando tu sistema esta claro, puede:

e Traducirse
e Adaptarse
e Licenciarse

e Escalarse

4. Crear escuela sin estar fisicamente presente

Este es el verdadero salto.
Cuando tu metodologia esta bien estructurada, puede:

e Ser ensenada por otros docentes
e Convertirse en certificacion

e Transformarse en programa formativo
Las grandes metodologias en danza no dependieron solo del fundador.
Se documentaron.Se sistematizaron.Se transmitieron.

Piensa en como sistemas desarrollados por referentes como Rudolf Laban trascendieron décadas gracias a
su estructura teodrica.

El arte sin sistema se diluye.
El arte con sistema se expande.
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5. Construir un método
propio

Un método no es inventar movimientos nuevos.
Es organizar tu manera unica de ensefar.
Un método debe tener:

e Nombre

e Principios
o e Secuencia clara
@ e Marco conceptual

e Resultado identificable

Ejemplo estructural:

—

Activacion axial consciente
Cuerpo como resonador expresivo
Proyeccion energética sin sobreactuacion

Integracion técnica-interpretativa

o > 0D

Preparacion fisica biomecanica.

\ Cuando eso se repite coherentemente, se vuelve
& identidad.

6. Colaboraciones
= estratégicas

R Cuando tienes método claro puedes:

Colaborar con otros docentes

Integrar disciplinas complementarias

]
[}

Crear programas conjuntos

ta R . La colaboracion expande audiencia sin diluir identidad si
' tu posicionamiento es firme.

[ Made with GRMIMA ]
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7. El legado real del docente T
digital

El docente tradicional deja: s ' .

e Recuerdos ' =
1
i
e Alumnos formados N
El docente que estructura su conocimiento deja: & A R
- “6,a

¢ Material documentado
e Sistema replicable

e Escuela potencial

Eso es legado. @]

8. La evolucion natural del y
negocio artistico

Etapa 1:
Vendes tiempo.

Etapa 2:
Vendes conocimiento.

Etapa 3:
Vendes sistema.

Etapa 4:
Tu sistema genera impacto incluso cuando no estas
presente.

Esta es expansidn con criterio y sabiduria.

e A
R

f MadeW|thGnnnnnn
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9. Reflexion final del modulo

Tu cuerpo tiene limites.
Tu método no.

Si conviertes tu experiencia en estructura,
tu estructura en producto,

tu producto en sistema,

y tu sistema en marca,

habras logrado algo mas que ingresos digitales.

Habras construido autonomia profesional.

CONCLUSION

La techologia es el puente, pero tu
esencia es el destino

Este libro no trata sobre redes sociales.
No trata sobre plataformas.
No trata sobre moda digital.

Trata sobre algo mucho mas profundo:

Tu derecho a vivir de lo que amas sin agotarte.

Ser docente de danza en la era digital no significa abandonar el estudio.
Significa ampliarlo.

No significa dejar de ensefar en persona.

Significa que tu ensefianza no dependa exclusivamente de tu presencia fisica.

Hoy tienes dos caminos:
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Seguir intercambiando horas por dinero. Tu arte ya tiene valor.

O empezar a construir activos. Ahora tiene estructura.
La decision no es técnica. Y cuando el arte tiene estructura,
Es mental. deja de ser fragil.

Se vuelve sostenible.

PLAN DE ACCION — 30 DIAS

De docente presencial a creador de activos
digitales

SEMANA 1— CLARIDAD ESTRATEGICA

Objetivo: Definir problema, nicho y promesa concreta
01

Dia 1-2: Definir perfil ideal
Completa con precision:

e A quién ayudo?

e ;Qué problema urgente tiene?

e ;Qué ha intentado sin éxito?

* ;Qué resultado desea con urgencia?

Meta concreta:
Redactar tu Declaracion de Identidad Profesional.

Ejemplo:
“"Ayudo a docentes de danza con experiencia a estructurar su método en productos digitales sin
perder su identidad artistica.”
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Dia 3-4: Detectar problema
monetizable

i

b i

Selecciona UN problema especifico.
No tres. No cinco.
Uno.

Debe cumplir:

v/ Especifico

v/ Dolor real

v/ Solucion posible
v/ Resultado medible

Meta concreta:
Redactar promesa SMART del producto.

Ejemplo:
"Aprende a estructurar tu primera clase digital en 7 dias
sin improvisar.”

Dia 5-7: Validacion rapida
Acciones practicas:

e Publica contenido educativo sobre ese problema.
e Pregunta directamente a tu audiencia.

e Abre lista de interés.

Meta concreta:
Confirmar que existe interés real antes de crear.
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SEMANA 2 —

CREACION DEL
PRODUCTO DE
ENTRADA { |

Objetivo: Disenar y producir tu
primer activo

Dia 8-9: Estructura

Define:

e Introduccion
¢ 3-5 moddulos o pasos
* Ejercicios practicos

e Resultado final

Meta concreta:
Esquema completo del producto terminado. - . \ \

Dia 10-12: Produccion

Segun formato elegido:

Ebook: |
Redacciodn clara, directa, sin relleno. \

Masterclass:
Grabacion estructurada, concisa.

Ny,

Toolkit:
Disefio de plantillas aplicables.

Regla estratégica:
No perfeccionar. Terminar.

Meta concreta:
Producto completo (version 1).
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Dia 13-14: Diseno simple y preparacion técnica

e PDF final o videos organizados

* Plataforma basica o sistema de entrega

e Pagina simple de venta

Meta concreta:

Producto listo para ser vendido.

SEMANA 3 — MENSAJE Y VENTA

Objetivo: Comunicar con claridad y abrir ventas

Dia 15-17: Construir pagina de venta

Debe responder:

1. ¢Qué problema resuelve?
2. ¢Para quién es?

3. ¢Quéincluye?

4. ;Qué resultado obtendra?

5. ¢Qué sucede si no actua?
Incluye:

e Garantia simple
e Testimonio si es posible

e Llamado a accion claro

Meta concreta:
Pagina publicada.
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Dia 18-20: Secuencia de contenido

Publicar:

e Error comun
e Explicacion técnica
e Caso practico

e |nvitacion directa

Meta concreta:
Primera semana de promocién activa.

Dia 21: Lanzamiento suave

Abrir ventas oficialmente.

Sin dramatizar.
Sin esperar perfeccion.

Meta concreta:
Primeras ventas o primeros datos reales.

SEMANA 4 — OPTIMIZACION Y
AROQUITECTURA

Objetivo: Convertir producto en sistema
Dia 22-24: Analizar resultados

Revisar:

Preguntas frecuentes

Objeciones
e Dudas comunes

e Comentarios recibidos

Meta concreta:
Lista de mejoras concretas.
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Dia 25-26: Crear Order Bump

Disefia complemento pequeio que aumente valor.

Ejemplo:
Checklist, guia extendida, video adicional.

Meta concreta:
Agregar complemento al checkout.

Dia 27-28: Diseiar siguiente nivel (Upsell)

No producirlo aun.
Solo estructurarlo.

Meta concreta:
Borrador de arquitectura completa.

Dia 29-30: Evaluacion estratégica

Preguntas clave:

e ;Validé problema real?
e (El producto resuelve con claridad?
e El mensaje es especifico?

e ;El sistema funciona sin mi intervencién constante?

Meta concreta:
Plan de mejora para los proximos 60 dias.

Resultado esperado al dia 30

v/ Primer activo digital creado

v/ Primeras ventas o validacion real
v/ Arquitectura inicial disefiada

v/ Sistema basico funcionando

v/ Mentalidad de duefo instalada
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Reflexion final del Plan

No necesitas 12 meses.
Necesitas 30 dias de enfoque estratégico.

La diferencia entre el docente que suefia con digitalizarse
y el que vive de ello

no es talento.

Es ejecucion estructurada.

BONUS FINAL

Sistema de Prompts Ejecutables

Como usar Inteligencia Artificial para construir tu
negocio digital en 30 dias

La inteligencia artificial no reemplaza tu criterio artistico.
Lo acelera.

Si sabes qué pedir, puedes:

e Clarificar tu nicho

e Disefar tu producto

e Redactar tu pagina de ventas
e Crear contenido estratégico

e Optimizar tu arquitectura

La clave no es la herramienta.
Es la calidad del prompt.
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FASE 1 — CLARIDAD ESTRATEGICA

Prompt 1 — Definicion de Nicho y Problema
Monetizable

“Actua como estratega senior en negocios digitales aplicados a danza y movimiento.
Mi especialidad es: [describe tu area: técnica clasica, coaching interpretativo, tango, biomecanica,
etc.].

—_—

Identifica 3 subnichos con mayor urgencia de resolucion.
Define el perfil detallado del alumno ideal (nivel, frustracion, objetivo).

Enumera 5 problemas especificos que estén dispuestos a pagar por resolver.

R =

Indica cual tiene mayor potencial de monetizacion y por qué.
Presenta la informacién en formato claro y estratégico.”

Prompt 2 — Promesa SMART de Producto

“Con base en el problema seleccionado: [escribir problema concreto],
redacta 5 promesas SMART especificas, medibles y con limite temporal.

Evita frases genéricas.
La promesa debe dejar claro el resultado observable.”
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FASE 2 — DISENO DEL PRODUCTO DE
ENTRADA

Prompt 3 — Estructura de Producto Express

“Actua como disefador instruccional especializado en educacién artistica digital.

Necesito estructurar un producto digital que resuelva: [problema].

1.

Disefa una secuencia légica A - B.

. Divide el contenido en 3-5 mddulos progresivos.
. Incluye ejercicios practicos aplicables.

2
3
4.
5

Define indicadores claros de progreso del alumno.

. Sugiere recursos complementarios que aumenten valor percibido.”

Prompt 4 — Validacion de Oferta

“Analiza esta idea de producto: [descripcidn breve].

Evalua:

Claridad del problema

Nivel de especificidad
Potencial de diferenciacion
Posibles objeciones del cliente

Mejoras estratégicas para aumentar conversion.”
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FASE 3 — PAGINA DE VENTAS Y

MENSAIJE

Prompt 5 — Pagina de Ventas Completa

“Actua como copywriter especializado en educacion premium.

Redacta una pagina de ventas estructurada para el producto:

[Nombre del producto]

Debe incluir:

—_—

ono profesional, empatico y especifico para docentes o bailarines.”

® N O O A w N

Identificacién del problema

Amplificacién de consecuencias

Presentacion del método
Qué incluye

Para quién es / no es
Testimonio modelo

Garantia

Llamado a la accién claro

Prompt 6 — VSL (Guion de Video de Venta)

“Redacta un guion de Video Sales Letter de 5-7 minutos para este producto:

[Nombre + promesal

Estructura:

Hook inicial fuerte
Identificacién emocional
Error comun
Presentacion del método

Invitacion final clara.”
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FASE 4 — CONTENIDO PARA REDES
Prompt 7 — Plan de Contenido Estratégico

“Disefa un plan de contenido de 14 dias para promocionar el producto:
[Nombre del producto].

Debe incluir:

e 5 piezas educativas
e 3 piezas de posicionamiento
e 2 piezas de conversion directa

e 2 historias narrativas
Cada pieza debe incluir idea central y ejemplo de texto.”

FASE 5 — ESCALERA DE VALOR
Prompt 8 — Diseno de Order Bump

“Genera 3 ideas de Order Bump complementarios al producto:
[Nombre del producto].

Cada uno debe:

e Resolver problema secundario
e Tener promesa SMART
e Ser simple de producir

e Costar menos del 80% del producto principal.”
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Prompt 9 — Diseno de Upsell

“Disefia un programa Upsell que sea la continuacion logica de:
[Producto principall].

Debe:

e Profundizar transformacion
e Justificar necesidad inmediata
e Incluir estructura modular

e Explicar por qué el alumno lo necesita después del primer producto.”

Prompt 10 — Propuesta High Ticket

“Desarrolla una oferta High Ticket tipo mentoria 0 acompanamiento personalizado para alumnos que
ya completaron el Upsell.

Incluye:

e Formato
e Componentes
* Precio estratégico con justificacién de ROI

e Bonos que eliminen objeciones.”
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FASE 6 — OPTIMIZACION Y
ESCALABILIDAD
Prompt 11 — Auditoria Estratégica

“Actua como consultor de negocio digital.

Evalua esta arquitectura:
[Describir escalera completal.

Indica:

e Puntos débiles
e Mejoras de posicionamiento
e Ajustes de precio

e Estrategias de automatizacion.”

Prompt 12 — Mejora de Autoridad y Marca

“Analiza mi posicionamiento actual:
[Descripcién breve de marca].

Sugiere:

e Mejora de mensaje central
e Ajuste de bio profesional
e Declaracioén de identidad fuerte

e Diferenciador claro frente a competencia.”
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COMo usar estos prompts
estratégicamente

1. No ejecutes todos el mismo dia.

2. Trabaja por fases.

3. Ajusta el resultado con tu criterio artistico.
4.

Refina hasta que la claridad sea absoluta.
La inteligencia artificial no crea tu identidad.

Te ayuda a estructurarla.

Unas palabras para cerrar...

Si llegaste hasta aqui, no fue casualidad.

Significa que dentro tuyo hay algo que ya no acepta seguir ensenando desde la improvisacion digital.
Algo que sabe que tu conocimiento vale mas.

Que tu experiencia merece estructura.

Que tu arte puede trascender el aula fisica.

Quizas sentiste dudas.
Quizas pensaste que esto era “demasiado técnico” para alguien artistico como tu.
Quizas incluso te preguntaste si realmente podrias lograrlo.

Déjame decirte algo con absoluta claridad:

No necesitas convertirte en experto en tecnologia.
Necesitas convertir tu experiencia en sistema.

Lo que has aprendido en afios de estudio, ensayo, escenario y docencia
no es comun.

No es reemplazable.

No es ordinario.
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Es valioso.

Y cuando ese valor se organiza, se convierte en impacto.
Cuando se estructura, se convierte en libertad.
Cuando se digitaliza, se convierte en legado.

No estas empezando desde cero.
Estds empezando desde tu historia.

Y eso cambia todo.

Si este libro logré ordenarte, aclararte y darte direccion, imagina lo
que puede suceder cuando trabajamos juntos con profundidad,
acompanamiento y estrategia personalizada.

Este no es el final.

Es el punto exacto donde dejas de pensar como ejecutante
y empiezas a pensar como arquitecto de tu propio método.

Da el paso.

Empieza imperfecto.
Ajusta en el camino.
Confia en tu experiencia.

Y si este contenido resond contigo, compartelo.
Recomiéndalo.
Llévalo a otros docentes que también estan listos para evolucionar.

Porque cuando un docente crece, crecen generaciones enteras.

Gracias por confiar.
Gracias por atreverte.
Gracias por decidir.

La tecnologia es el puente.

Pero tu esencia sigue siendo el destino.

Giovanna di Vincenzo

Fe,
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Es valioso.

Y cuando ese valor se organiza, se convierte en impacto.
Cuando se estructura, se convierte en libertad. /
Cuando se digitaliza, se convierte en legado. :

No estas empezando desde cero.
Estds empezando desde tu historia.

Y eso cambia todo. i

Si este libro logré ordenarte, aclararte y darte direccion, imagina lo
que puede suceder cuando trabajamos juntos con profundidad,
acompanamiento y estrategia personalizada.

Este no es el final.

Es el punto exacto donde dejas de pensar como ejecutante R
y empiezas a pensar como arquitecto de tu propio método.

Da el paso.

Empieza imperfecto.
Ajusta en el camino.
Confia en tu experiencia.

Y si este contenido resond contigo, compartelo.
Recomiéndalo.
Llévalo a otros docentes que también estan listos para evolucionar.

Porque cuando un docente crece, crecen generaciones enteras.

Gracias por confiar.
Gracias por atreverte.
Gracias por decidir.

La tecnologia es el puente.

Pero tu esencia sigue siendo el destino.

Giovanna di Vincenzo
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TERMINOS Y CONDICIONES

El Docente de Danza en la Era Digital
Autora: Giovanna di Vincenzo

Ultima actualizacién: [Completar fechal
1. ACEPTACION DE LOS TERMINOS

Al adquirir, descargar, acceder o utilizar este ebook, material complementario o cualquier contenido
asociado (en adelante, “el Programa"), el usuario declara haber leido, comprendido y aceptado los
presentes Términos y Condiciones.

Si el usuario no esta de acuerdo con estos términos, no debera adquirir ni utilizar el material.
2. IDENTIFICACION DEL TITULAR

Titular del contenido: Giovanna di Vincenzo Docente y autora del Programa.

Todos los derechos sobre el contenido pertenecen exclusivamente a la autora, salvo que se indique lo
contrario.

3. NATURALEZA DEL PRODUCTO

El Programa es un producto digital de caracter educativo e informativo.
No constituye asesoramiento legal, contable ni financiero personalizado.

El usuario es responsable de la implementacion de las estrategias y decisiones econémicas que tome en
base al contenido

.4. PROPIEDAD INTELECTUAL
Todo el contenido del Programa, incluyendo pero no limitdndose a:

e Textos

e Metodologias

o Estructura pedagogica
e Ejercicios

e Tablas

e Estrategias

e Diseno conceptual

e Marcay nombre del Programa

esta protegido por las leyes de propiedad intelectual y derechos de autor vigentes
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e Queda estrictamente prohibido:

e Reproducir total o parcialmente el contenido.

e Compartir el archivo digital con terceros.

e Distribuir, revender o sublicenciar el material.

e Adaptar o modificar el contenido con fines comerciales.

e Utilizar el contenido para crear productos derivados sin autorizacion escrita.

La adquisicion del Programa otorga una licencia personal, individual, intransferible y no exclusiva
de uso.

No se transfieren derechos de propiedad intelectual bajo ningun concepto.

5. USO PERSONAL E INTRANSFERIBLE

El acceso al Programa es exclusivo para la persona que realizé la compra.
Esta prohibido:

e Compartir credenciales.
e Distribuir copias digitales.
e Subir el contenido a plataformas publicas o privadas.

e Utilizar el material para formacion comercial sin autorizacion expresa.

El incumplimiento podra dar lugar a acciones legales civiles y/o penales conforme la normativa
vigente.

6. POLITICA DE NO REEMBOLSO

Dado que el Programa es un producto digital descargable y de acceso inmediato, no se realizan
reembolsos una vez efectuada la compra.

Al completar el pago, el usuario acepta esta condicion.

7.LIMITACION DE RESPONSABILIDAD

La autora no garantiza resultados econdmicos especificos.
Los resultados dependen de multiples factores, incluyendo:
Implementacién efectiva. Contexto profesional del usuario. Mercado en el que opera.

Nivel de compromiso y accion. El usuario asume plena responsabilidad por sus decisiones
profesionales y economicas.
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e En ningun caso la autora sera responsable por:
Pérdidas financieras.

Dafos indirectos. Decisiones comerciales tomadas por el usuario.

8.MODIFICACIONES

La autora se reserva el derecho de modificar, actualizar o mejorar el contenido del Programa y estos
Términos y Condiciones en cualquier momento.

Las actualizaciones entraran en vigencia desde su publicacion.

9.JURISDICCION Y LEGISLACION APLICABLE

Estos Términos y Condiciones se rigen por las leyes vigentes en la Republica Argentina.

Ante cualquier controversia, las partes se someten a los tribunales ordinarios competentes del
domicilio de la titular, renunciando a cualquier otro fuero o jurisdiccion que pudiera corresponder.

10.CONTACTO

Para consultas relacionadas con estos Términos y Condiciones, el usuario puede comunicarse a
través de los canales oficiales indicados en el sitio web correspondientes

d

“S¥ METHOD £
Lol

4

Made with GRMIMA


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

