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Tu copiloto de IA para la consultoria

Este pack contiene los prompts exactos integrados en el Usalos con ChatGPT, Claude, DeepSeek o cualquier
libro Consultoria Organizacional: Metodologias Propias modelo de lenguaje. La IA no reemplaza tu juicio — lo
para el Mercado Mexicano. Cada prompt estd disefiado amplifica. Siempre revisa criticamente las respuestas y
para una semana y ejercicio especifico del sistema de ajusta segun tu contexto real.

implementacién de 8 semanas.

3 pasos para usar cada prompt:
1. Copia el prompt completo

2. Reemplaza los textos entre [corchetes] con tu informacion especifica
3. Pégalo en tu herramienta de |A preferida y revisa la respuesta criticamente

Semana| Ejercicio Prompts incluidos

Inventario de Expertise
Definicion de Nicho
Modelo de Cobro
Valores Profesionales
Metodologia v1.0
Metodologia Base
Guia de Entrevista
Observacién Directa
Andlisis Cuantitativo
Reporte de Diagnostico
Checklist de Proyecto
LinkedIn

One-Pager

Propuesta Comercial
Pricing y Scripts

Lista de Prospectos
Secuencias de Contacto
Ejecucién Prospeccion

Manejo de Objeciones

Reuniones Exploratorias

Andlisis de modalidad de intervencion
Validacion y zona de genio

Pricing + Propuesta de valor + Validacion
Refinamiento de cédigo ético

Estructurar metodologia + Naming y branding
Adaptar framework clasico a PyMEs mexicanas
Crear guia estructurada profesional

Formato de observacion adaptado

Plantilla Excel con férmulas

Template profesional

Preparacion pre-inicio

Optimizacion de perfil como consultor
Documento de servicios

Template completo

Precio minimo viable + scripts de conversacion
Estrategia de identificacion y priorizacion
Templates por categoria A/B/C

Plan de accién semanal

Scripts de 4 pasos

Preparacion y conduccion




Seleccion Especializacion
Proyecto Piloto — Estrategia
Proyecto Piloto — Operaciones
Proyecto Piloto — Talento
Proyecto Piloto — Cambio
Proyecto Piloto — Innovacién
Caso de Estudio
Metodologia v2.0

Caso de Estudio

Materiales Comerciales
Prospeccion Round 2
Lanzamiento LinkedIn

Email a Red

Cierre Proyecto #2

Plan 90 Dias
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Evaluacion objetiva de camino

Taller estratégico, Canvas, Priorizacion
Diagndstico, Lean Light, Inventario
Clima, Generacional, Lideres internos
Plan de cambio, Resistencia, Mediacion
Diagndstico, Canvas, Gestion del conocimiento
Transformar proyecto en caso de estudio
Evolucién basada en aprendizajes reales
Estructura profesional y narrativa
Actualizacién con evidencia real
Mensajes con caso de estudio

Post de anuncio profesional

Templates por segmento

Propuesta + Manejo de objeciones en cierre

Objetivos, KPIs y actividades recurrentes

Herrera & Conde - Pagina 2
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Inventario, nicho y modelo de cobro

S1-Ej.1 Andlisis de modalidad de intervencion

Completa tu inventario de expertise (Ejercicio 1) antes de usar este prompt. Reemplaza [corchetes] con tu informacion real.

Soy un profesional con [ X afios] de experiencia en [tu canpo: operaciones / RH/ Finanzas / etc.]
He trabaj ado principalmente en [tipo de industria] ayudando a enpresas con [describe brevenente | os
probl emas que has resuelto].

Necesito claridad sobre si m enfoque natural es consultoria, asesoria o capacitacion.
Anal iza m descripcio6n:

- ldentifica cual nodalidad de intervenci6n se alinea mejor con nm experiencia

- Explica por qué |legaste a esa concl usi 6n

- Dame 3 ejenplos especificos de servicios que podria ofrecer en esa nodal i dad

- Seflal a si hay el enentos de otras nodal i dades que podria incorporar

Contexto: Trabaj o con PyMEs nexi canas de [tamafio/ sector].

[Aqui pega un resunen de 2-3 parrafos de tus respuestas a las preguntas 1, 2, 3, 4, 5y 6 del
i nventari o]

Validacion de nicho y zona de genio

Usa este prompt después de completar el Ejercicio 2 de definicion de nicho. Incluye tu lista de 10 elementos de expertise core.

Ayudanme a definir m posicionam ento conp consul tor independi ente usando esta i nfornacién:

M experiencia: [describe 2-3 roles o proyectos més relevantes de tu carrera]l

M expertise técnico: [areas donde tienes conocimento profundo —copia tu lista de 10 el enentos core]
Ti po de probl emas que he resuelto: [lista 3-5 probl emas organi zaci onal es especificos que resol viste]

I ndustrias donde he trabajado: [sectores especificos]

Tamafio de enpresas: [startup/ PyME/ corporativo —sé especifico con rangos de enpl eados]

Con base en esto, ayUdane a:

1. ldentificar m "zona de genio" —la intersecci6n entre m expertise, experiencia y pasion

2. Proponer 3 posibles nichos de especializacio6n

3. Para cada nicho, definir: tipo de cliente ideal, problenma principal que resuelvo, y resultado
tangi bl e que ofrezco

4. Reconendar cudal nicho tiene mayor potencial en el nercado nexi cano actual

Contexto adicional: [Menciona si ya tienes un nicho en nente y quieres que la IAlo valide o desafie]
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Modelo de cobro 6ptimo

Para validar tu decision de modelo de cobro. Completa primero el Parte A del Ejercicio 3.

Est oy definiendo m nodelo de cobro conp consul tor independiente. M situacion:

Especi al i zaci 6n: [consul toria de estrategi a/ operaci ones/tal ent o/ canbi o/ i nnovaci 6n]

Ti po de proyectos tipicos: [describe duracién y natural eza de | os proyectos en tu area]
Mer cado objetivo: PyMEs nexicanas de [sector] con [X-Y] enpl eados

M nivel de experiencia: [junior/internedio/senior —especifica afios]

M situaci on financiera: [necesito ingresos innediatos / puedo esperar proyectos |argos]

Analiza | os 5 nodel os principal es de cobro (por hora, por proyecto, por valor/resultados, retainer
mensual , hibrido) y:

1. Reconienda cual npdel o es mas apropi ado para m situaci 6n

2. Explica ventajas y desventajas especificas para nm caso

3. Sugiere rangos de precios realistas para el nercado nmexi cano en m especializaci 6n

4. Propone una estructura de 3 paquetes de servicio con diferentes niveles de inversion

S1 - Ej.3b Propuesta de valor diferenciada

Para validar y mejorar tu propuesta de valor escrita. Usa junto con el Prompt 3a.

Qui ero crear una propuesta de valor clara y diferenciada. |nfornmaci én clave:

M especi alizaci 6n: [area especifica del E ercicio 2]

Cliente ideal: [perfil detallado de tu nicho]

Probl ema princi pal que resuelvo: [dol or especifico del cliente]

M enfoque Unico: [qué hago diferente a otros consultores —nenci ona tu netodol ogia si ya tiene nonbre]
Contexto cultural: [aspectos del nercado nexi cano que considero en m approach]

Ayldane a crear:

1. Un elevator pitch de 30 segundos

2. Un parrafo de propuesta de val or para Linkedln de 50-70 pal abras

3. Una frase de posicionam ento estilo "Ayudo a [cliente] a [resultado] nedi ante [netodol ogia Unica]"
4. 5 puntos de diferenciacién vs. consultores genéricos en m &area




PACK DE PROMPTS IA PARA EL CONSULTOR — Consultorfa Orgz

S1-Ej.3c Validacion de preparacion para independizarse

Solo si tu puntaje del Test de Preparacion (Cap. 0) estuvo entre 24-31 puntos. Opcional.

M situaci 6n actual :

Enpl eo actual : [puesto, salario aproxinmado, satisfaccion del 1-10]
Ahorros disponibles: [neses de gastos cubiertos]

Obl i gaci ones financieras: [hipoteca, fanilia dependiente, etc.]

Red profesional: [tanafio y calidad de mi red en la industria objetivo]
Experi enci a vendi bl e: [afios en m especializaci 6n]

Tol erancia al riesgo: [baja/nedialalta]

Anal i za obj etivanente:

1. ¢Estoy realmente |isto para independi zarne o deberia esperar?
2. ¢Cuéles son los 3 nmayores riesgos en m caso especifico?

3. ¢Qué preparaci 6n adicional necesito antes de dar el salto?

4. Plan de transicién reconendado (i nnedi ato/ gradual / hibrido)

Est oy consi derando dejar m enpleo para convertirne en consul tor independiente.

& Conde - Pagina 5
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Codigo de eticay disefio de framework propio

Refinamiento del cédigo de ética profesional

Usa después de completar tu borrador de cédigo de ética (Ejercicio 4). Pega tus articulos en el prompt.

Qui ero establecer m cdédigo de ética profesional conp consultor en [tu especializacién].
M s val ores personales més inportantes son: [lista 5-7 valores fundanental es que identificaste].

Aqui esta el borrador de m cd6digo de ética:
[Pega tus 8-10 articul os]

Ayldane a:

1. Evaluar si m co6digo es conpleto o le faltan areas criticas de ética en consultoria

2. ldentificar posibles escenarios de conflicto ético especificos a m especializaci 6n que deberia
anti ci par

3. Sugerir céno hacer mis principios mas especificos y accionables (nenos abstractos)

4. Crear 3 casos de dilenm ético realistas en contexto nmexicano con PyMES, y conb m co6digo nme guiaria
a resol verl os

5. Reconendar una "linea roja absoluta" —situaciones donde automati canente rechazo un proyecto

Contexto: Trabajo con [tipo de cliente] en [tu industrial/sector].
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S2 - Ej.5a Estructurar metodologia propia desde experiencia real

Usa después de responder las preguntas de reflexién del Paso 2 del Ejercicio 5. Describe proyectos concretos.

Qui ero crear m netodol ogia propia de consultoria. M experiencia relevante:

Proyect os exitosos que he |iderado:
[Describe 3-5 proyectos donde |ograste resultados significativos —incluye contexto, problemn, tu
i ntervenci 6n, resultados]

Procesos que sienpre aplico:
[Lista | os pasos que repites consistentenmente cuando abordas un proyecto]

Herram entas que uso frecuentenente:
[ Framewor ks, tenplates, analisis que utilizas recurrentenente]

I nsi ghts ani cos que he desarrol | ado:
[ Qué has aprendi do que otros en tu canpo probabl enente no saben]

M nicho especifico es: [tu nicho de |a Senana 1]

Aylddane a estructurar una netodol ogia con:

1. Un nonbre distintivo y menorable (sugiere 5 opciones diferentes)

4-6 fases claranente diferenciadas basadas en nmi experiencia

Para cada fase: nonbre, propoésito, actividades clave, y entregables tipicos
I dentificaci 6n de qué hace m netodol ogia Unica vs. approaches genéricos
Sugerenci a de cono visualizar el flujo de mi netodol ogia en un di agrama

2.
38
4.
B,

Contexto: Ms clientes son [tipo de cliente] y tipicanente tienen [describe probl emas comunes].
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Naming y branding de tu metodologia

Una vez que tengas 2-3 finalistas de nombres, usa este prompt para validar y crear el branding.

Necesito un nonbre poderoso para m netodol ogia de consultoria en [area:
estrategi a/ operaci ones/ tal ent o/ canbi o/ i nnovaci 6n] .

Caracteristicas de m netodol ogi a:

- Enfoque central: [qué hace uUnica tu netodol ogia —tu diferenciador clave]
- Nunmero de fases: [X fases]

- Resultado principal: [qué logra el cliente al final]

- Personalidad de marca: [profesional/agil/innovadoralpractical/etc.]

- Mercado objetivo: PyMEs nexi canas de [sector]

Ms 3 finalistas de nonbres son:
1. [Nonbre opci6n 1]
2. [Nonbre opci 6n 2]
3. [Nonbre opci 6n 3]

Ayudane con:

Anélisis de fortal ezas y debilidades de cada opci 6n

Para cada opci 6n: sugerir un tagline de 5-7 pal abras

Verificaci 6n: ¢al guno podria tener connotaci ones negativas en espafiol mexi cano?

Reconendaci 6n de cual opci6n es nmas fuerte y por qué
Frase de posicionam ento: "El Mtodo [nonbre] es el Unico franework de [area] disefiado
especificamente para..."

G S @ =
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Kit completo de instrumentos profesionales

S3-Ej.6 Adaptar framework clasico a PyMEs mexicanas

Selecciona primero el framework cléasico base (Lean, Kotter, ADKAR, etc.) segln tu especializacion.

Qui ero adaptar el framework clasico de [Lean Manufacturing / Six Sigma / Kotter 8-Step / ADKAR / Design
Thinking / otro] al contexto especifico de PyMEs nexicanas de [tu sector/industria].

Caracteristicas de ms clientes tipicos:

- Tamafio: [10-50 / 50-200 / 200-500 enpl eados]

- Industria: [nmanufactura / servicios / conercio / tecnol ogia]

- Nivel de fornalizacio6n: [nuy informal / sem-formal / formal]

- Recursos: [nuy limtados / noderados / suficientes]

- Nivel educativo del personal: [operativo / técnico / profesional]

Particul ari dades cul tural es nexi canas a consi derar:

- Alta distancia de poder (jerarquias marcadas)

- Enfoque rel acional sobre transaccional

- Infornalidad en procesos (nmucho conocimento tacito no docunent ado)
- Resistencia a burocracia y docunentaci 6n excesiva

- [Gras particul ari dades de tu contexto especifico]

Ayldane a:

1. Identificar qué el enentos del framework original NO funci onan bien en este contexto y por qué
Proponer adapt aci ones especificas para cada el enento probl ematico

Agregar conponentes nuevos que el framework original no contenpla pero son criticos en Mxico

Crear un ejenplo concreto de aplicaci 6n en PyME nexi cana de tu sector

Conpar aci 6n | ado a | ado: franmework original vs. tu versi én adaptada con justificaci 6n de cada canbio

Gl > 80N
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S3-Ej.7 Crear guia de entrevista estructurada profesional

Personaliza con tus temas centrales de diagnostico segun tu especializacion.

Qui ero crear una guia de entrevista estructurada profesional para diagnésticos de consultoria en [tu
especi al i zaci 6n: estrategi a/ operaci ones/tal ent o/ canbi o] .

M cont ext o:

- Tipo de clientes: [PyMEs/enpresas nedi anas/sector especifico]
- Industria objetivo: [manufactural/servicios/tecnol ogialetc.]

- Tamafio tipico: [rango de enpl eados]

- Temas central es que necesito explorar: [lista 3-5 temas]

Aylddane a crear:
1. Una guia estructurada de 2 pagi nas con 5 secciones:

I ntroducci 6n (qué decir al iniciar la entrevista)

- Preguntas de contexto general (3-4 preguntas)

Pregunt as especificas organi zadas por |os temas que listé (5-7 preguntas por tenm)
Preguntas de profundi zaci 6n genéri cas

- Cierre apropi ado

2. Las preguntas deben ser abiertas, no dirigidas, conversacionales y adaptadas al contexto nexi cano
3. Tres versiones adaptadas por nivel: alta direcci 6n, mandos nedi os, personal operativo

4. Formato de docunento profesional con espaci os para tomar notas

Especificanente en [tu industria objetivo], ¢qué preguntas clave NO debo ol vidar hacer?

Formato de observacion directa adaptado

Define primero qué observaras (procesos, reuniones, interacciones) segun tu especializacion.

Necesito crear un formato estructurado de observaci 6n directa para m consultoria de [tu
especi al i zaci 6n] en PyMEs nexi canas de [sector/industria].

Contexto de | o que observaré:

- Tipo de actividad: [procesos operativos/reuniones de |iderazgo/interacci ones de equi po/ atenci én al
cliente]

- Objetivo: [identificar cuellos de botella/entender dinanm cas/eval uar cultural/ mapear proceso]

- Duraci 6n tipica: [X horas/dias]

- Limtaciones: [no puedo interrunpir el trabajo/sin conputadora durante observaci 6n/etc.]

Ayldane a disefiar:

1. Una tabla de observaci 6n con col unmas apropi adas

2. Secci 6n de encabezado con netadatos de | a observaci 6n

3. Seccion final de "Patrones e Hipo6tesis Iniciales" para sintesis rapida

4. Quia breve de buenas préacticas: co6no explicar m presencia, qué observar mas allé de | o obvio, cénp
mant ener obj eti vi dad

5. Dos versiones: una para uso inpreso manual y otra para captura digital

Consi derando | a cultura nexi cana de PyMEs, ¢qué precauci ones debo tomar al observar para no generar
i nconndi dad o resistencia?
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S3 - Ej.9 Plantilla de analisis cuantitativo en Excel

Lista los datos crudos que recibiras y las métricas finales que necesitas calcular.

Necesito crear una plantilla de analisis cuantitativo en Excel/Google Sheets para m consultoria de [tu
especi al i zaci 6n] con PyMEs nexi canas.

Ti po de datos que analizo:
- [Lista | os datos crudos que tipicanmente recibes]

Métricas que necesito calcular:
- [Lista las métricas finales que generas]

Ayddane a di sefiar:

1. Estructura de 4 hojas: Datos de Entrada, Calculos, Resultados, G aficas

Formul as especificas de Excel para cal cul ar cada nétrica

Regl as de fornmato condicional: rojo (critico), amarillo (advertencia), verde (bueno)

3-4 tipos de graficas que nejor conuniquen |os hallazgos a un duefio de PyME sin formaci 6n técnica
I nstrucci ones de uso de 1 pagina para quien capture |os datos

G S @ W

Dane |as fornul as exactas de Excel y |os pasos especificos para configurar cada conponente.

Template de reporte de diagnéstico profesional

Define el nivel de sofisticacion de tus clientes y tu estilo de entrega antes de usar el prompt.

Necesito crear un tenplate profesional de reporte de diagnéstico para m consultoria de [tu
especi al i zaci 6n] con PyMEs nexi canas.

Caracteristicas de ms clientes:

- Nivel de sofisticacion: [duefios sin formaci 6n técnical/ gerentes con experiencial/directivos con MBA]
- Preferencia de fornato: [visual/narrativo/bal ance]

- Tienpo de atenci 6n: [l een todo/solo resunmen ejecutivo/prefieren presentaci 6n oral]

M estilo de diagnéstico:

- Duracion tipica: [1-2 senanas/ 3-4 semanas/ 2-3 neses]

- Profundidad: [diagnéstico rapido/analisis detallado/estudio exhaustivo]
- Entregables: [solo reporte/reporte + presentaci 6n/reporte + taller]

Ayldane a disefiar:
1. Estructura conpleta con nunero de pagi nas sugeri do por seccio6n
Cuia de contenido para Resunen Ej ecutivo, Hallazgos, Causas Raiz y Reconendaci ones

Especi fi caci ones visual es: colores, tipografia, uso de iconos
Checklist de calidad antes de entregar el reporte
Céno redactar hallazgos criticos de forma profesional pero diplonmética

Gl > 0N
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Checklist de preparacion de proyecto

Adapta con items especificos de tu tipo de consultoria (presencial/remoto, duracion, complejidad).

Necesito crear un checklist conpleto de preparaci 6n de proyecto para m consultoria de [tu
especi al i zaci 6n] con PyMEs nexi canas.

M tipo de proyectos tipicos:

- Duraci 6n: [1-2 semanas/1 nmes/ 3 neses]

- Modal i dad: [100% presenci al / hibrido/renot o]

- Conpl ejidad: [diagndstico sinple/analisis detallado/inplenentaci 6n conpl et a]

Aylddane a crear:

1. Checklist en 5 categorias: Informaci 6n del Ciente, Definicio6n del Alcance, Accesos y Logistica,
Aspect os Contractual es y Financieros, Preparaci én de Herrani entas

2. Para cada categoria: 4-7 itens criticos

3. items especificos de m especializaci6n que no pueden faltar

4. Preguntas clave para la reuni6n inicial de |lenado

5. Sefiales de alerta: itenms sin conpletar que indican que NO debo iniciar el proyecto todavia

Consi derando | as practicas conunes en PyMEs nexi canas, ¢qué aspectos adi ci onal es debo verificar?
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LinkedIn, one-pager, propuestay pricing

Optimizacion de perfil de LinkedIn

Completa TODOS los campos antes de usar el prompt. El output servira de plantilla para tu perfil real.

Necesito optim zar m perfil de Linkedln para posicionarne cono consultor independiente especializado
en [tu especializacién] para [tipo de cliente especifico].

M cont ext o:

- Afos de experiencia relevante: [X afios en qué areas]

- Especializaci 6n: [describe tu nicho]

- Ciente ideal: [PyMEs de qué sector, tamafio, ubicaci 6n]
- Metodol ogia: [nonbre y descripcion breve]

- Resul tados que genero: [qué logran |los clientes]

- Diferenciador principal: [por qué soy diferente]

Ayldane a crear:

1. Headline poderoso (120 caracteres maxi no): "Ayudo a [cliente especifico] a [resultado concreto]
medi ante [diferenciador]"

2. Secci 6n "Acerca de" de 4 parrafos (~400 pal abras): problena del cliente, m solucidn, credibilidad,

CTA

3. Descripci 6n de experiencia para "Consultor |ndependiente" (5 bullets)
4. ldeas para prinmer post de contenido de valor (no post de venta)

5. Pal abras clave SEO a integrar natural nente

6. Borrador de reconendaci 6n para enviar a ex col egas

| MPORTANTE: Tono profesional pero accesible, en espafiol nexi cano natural .
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S4 - Ej.14 One-pager de servicios

Ten clara tu propuesta de valor y al menos 2 casos de éxito (reales o de tu proyecto piloto) antes de usar.

Necesito crear un one-pager profesional de servicios para m consultoria de [tu especializaci6n]
dirigida a [tipo de cliente].

I nf ormaci 6n de m consultoria:

- Especializaci 6n: [describe qué haces]

- Ciente ideal: [sector, tamafio, ubicaci 6n]

- Probl ema principal que resuelvo: [describe el dolor]

- M netodol ogia: [nonbre y enfoque distintivo]

- Proceso tipico: [fases principales]

- Resul tados que genero: [qué nejoras |logran |los clientes]
- Casos de éxito: [2-3 ejenplos sin nonbres de clientes]

Aylddane a estructurar el contenido en 5 secciones:

1. Encabezado (headline + contacto)

El Problema (2-3 bullets del dolor del cliente)

M Sol uci 6n (3-4 bullets de m approach anico)

Cono Trabajo (3-5 pasos de m proceso)

Resul t ados (2-3 casos cuantificados) + Llamado a Acci 6n

G S @ W

Dane el contenido listo para diseflar en Canva o Power Poi nt, con sugerencias de di sefio.

S4 - Ej.15a Template de propuesta comercial completa

Describe tu metodologia y servicios con detalle. Este prompt generara la estructura para tu template maestro.

Necesito crear un tenplate profesional de propuesta conercial de servicios de consultoria en [tu
especi al i zaci 6n] para PyMEs nexi canas.

Contexto de m s servicios:

- Especializaci6n: [describe tu consultoria]

- Metodol ogia: [nonbre y fases principal es]

- Proyectos tipicos duran: [X semanas/ neses]

- Entregabl es estandar: [lista | o que sienpre entregas]
- Model o de cobro: [proyecto fijo / retainer / m xto]

- Rango de precios: [rango aproxi nmado]

Ayldane a estructurar una propuesta de 10-12 pagi nas con contenido detallado de cada secci 6n:

Portada: elenentos y orden visual

Contexto y Entendi mi ento: |enguaj e para denpstrar que entendi su situacion

oj etivos del Proyecto: fornato de objetivos SMART aplicado a consultoria

Approach y Metodol ogia: cénp describir m netodol ogia de forma ejecutiva

Entregabl es Especificos: conp especificar sin proneter de mas

Tineline: co6no presentar siendo flexible pero conpronetido

I nversi 6n: estructura de preci o que mnimza resistencia, térm nos apropi ados para PyMEs nexi canas
Pr 6xi nbs Pasos: CTA claro sin ser presionante

1.
2.
3.
4.
5%
6.
7.
8.

Ni vel de fornalidad apropi ado para PyMES nexicanas.
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Precio minimo viable y estructura de paquetes

Ten listos tus numeros reales de costos antes de usar este prompt.

Necesito cal cular m precio nininp viable conpb consultor independiente en [tu ciudad/regi 6n] de Mxico.

M s costos aproxi nados:

- Gastos personal es nensual es: $[ nonto] MXN

- Gastos operativos de |a practica: $[nonto] MXN
- Reserva para inpuestos (20-25%: [calcul ar]

Contexto de m practica:
- Iniciando: Mes [1-3] de operaci 6n
- Dias facturables realistas: [X dias/nmes conservador]

Ayddane a:

1. Calcular m tarifa diaria ninim viable para no perder dinero

2. Sugerir tarifa diaria de mercado apropi ada para m especializacio6n y nivel de experiencia

3. Crear estructura de 3 paquetes de servicio: Basico (diagnéstico rapido), Estandar (diagndstico +
di sefio), Prem um (aconpafiam ent o conpl et 0)

4. Validar que | os precios propuestos cubren costos, son conpetitivos y no nme deval Gan

Dane rangos de precio especificos en MXN con justificacion.

S4 - Ej.15¢ Scripts de conversaciéon comercial

Personaliza segun tu personalidad comercial (profesional/empatico/consultivo) para que suenen naturales.

Necesito scripts breves y natural es para situaci ones conercial es conmunes conp consultor de [tu
especi al i zaci 6n] .

M perfil:

- Especializaci 6n: [describe tu nicho]

- Ciente ideal: [tipo de enpresa]

- Propuesta de valor: [resultado que generas]

- Personalidad conercial: [profesional pero accesible / técnico y preciso / consultivo y enpatico]

Ayldane a crear scripts de 2-3 oraci ones para:

1. Introducci 6n en prospecci 6n fria (email o Linkedln): captar atencio6n, generar curiosidad, solicitar
reuni 6n corta

2. Cierre de conversaci 6n exploratoria cuando veo fit: proponer siguiente paso sin ser presionante
Segui m ent o después de envi ar propuesta: recordar sin ser nolesto

Manej o de objeci é6n "Miy caro": reencuadrar comp RO, ofrecer alternativas

Respuesta cuando preguntan precio muy tenprano: dar rango, invitar a exploraci6n

Script cuando cliente indeciso: identificar qué falta, ofrecer nenor riesgo

@ O > &

| MPORTANTE: Lenguaj e natural de espafiol nexicano. Consultivo, no vendedor agresivo.




PACK DE PROMPTS IA PARA EL CONSULTOR — Consultorfa Organizacional Herrera & Conde - Pagina 16

Prospectos, secuencias, objeciones y reuniones

Estrategia para construir lista de 50 prospectos

Completa primero tu andlisis de cliente ideal (S1) antes de usar este prompt.

Necesito construir m lista de 50 prospectos potenciales para m consultoria de [tu especializacién] en
[tu ubicaci 6n/region].

M perfil de cliente ideal:

- Industrial/sector: [manufactural/servicios/tecnol ogial/conerciol/salud/etc.]
- Tamafio: [rango de enpl eados]

- Ubicacion: [tu ciudad + ciudades accesibles, o todo México si renpoto]

- Probl ema principal que resuelvo: [describe el dolor especifico]

M red existente:

- Afos en industria: [X afios en qué rol es]

- Enpresas donde trabajé: [lista 2-3 enpresas previas]

- Tamafio de red Linkedln: [aproximdo nunero de contactos]

Ayldane con:

1. Estrategias para identificar prospectos Categoria A (Calientes): ¢c6no mapear nmi red?
Estrategi as para identificar prospectos Categoria B (Tibios): busquedas Linkedln, directorios
Estrategi as para prospectos Categoria C (Frios): busquedas Coogle efectivas

Criterios de priorizacion objetivos (escala 1-5)

M x apropi ado de categorias A/B/Cen m lista de 50

Gl > 80N

Danme un plan de acci 6n paso a paso para construir m lista en 3-4 horas de trabaj o enfocado.
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S5 - Ej.17 Templates de secuencias de contacto por categoria

Adapta el tono de cada categoria: mas personal con A, mas formal con C.

Necesito crear secuencias efectivas de contacto para prospectar clientes de m consultoria de [tu
especi al i zaci 6n] .

M cont ext o:

- Ciente ideal: [PyMEs de qué sector, tamafio, ubicaci dn]

- Propuesta de val or: [qué resultado generas]

- Estilo personal: [profesional y formal / profesional y cercano / consultivo y enpatico]

Tengo tres categorias: A (Calientes: ex colegas, red), B (Tibios: segundo grado, asociaciones), C
(Frios: sin conexi6n previa)

Ayddane a di sefiar:

PARA CATEGORI A A: Tenplate inicial (anmigable y relacional), seguinmiento (5-7 dias), cierre de secuencia
(12-14 dias)

PARA CATEGORI A B: Tenpl ate de solicitud de introducci6n (si hay conexi 6n comin) + contacto directo,
segui m ent os

PARA CATEGORIA C. Email frio de 80-100 pal abras méaxi no con subject |ines (dane 5 opciones), seguiniento
mnimalista, criterio de abandono

ASPECTOS GENERALES:

- ¢Cuantos dias entre touchpoints?

- ¢Cuando usar email vs. Linkedln vs. tel éfono?
- Errores conmunes en prospecci 6n de consul tores

Dane | os tenpl ates redactados en espafiol nexicano natural, |istos para usar.
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Scripts de manejo de objeciones (4 pasos)

El framework: Reconocer - Clarificar — Responder — Redirigir. Personaliza para tu mercado.

Necesito scripts para nanejar objeciones conunes cuando vendo servicios de consultoria en [tu
especi al i zaci 6n] .

Las obj eciones nmas frecuentes que enfrento:

1. "Es nuy caro" / "No tenenps presupuesto”

2. "Necesito consultarlo con m socio/junta directiva"
3. "¢Por qué no contratar a al guien interno?"

4. "Ya intentanmps con otro consultor y no funciong"

5. "No tenenos tienpo ahora, estanps nmuy ocupados”

6. [OQtra objeci6n especifica de tu nercado]

M cont ext o:

- Ciente ideal: [PyMEs de qué sector y tanmmfio]

- Precio tipico: [rango], Duracién: [semanas/neses]
- Diferenciador: [qué hago diferente]

Para cada obj eci 6n:

1. ¢Cual es la raiz psicol 6gica real?

2. Script de 4 pasos: RECONCCER + CLARI FI CAR + RESPONDER (con evidencia/RO) + REDI R AR
3. ¢Cuando esta objecién indica que NO es cliente calificado?

4. Ej enpl o de dial ogo conpl eto

Consi der aci ones del contexto nexi cano de PyMEs. Dane scripts |istos para practicar.




PACK DE PROMPTS IA PARA EL CONSULTOR — Consultorfa Organizacional & Conde - Pagina 19

S5 - Ej.20 Preparacion de reunion exploratoria

Usa para cada reunion especifica. Personaliza con datos del prospecto que investigaste.

Tengo m prinmera reuni 6n exploratoria con un prospecto de m consultoria de [tu especializacidn].

Cont ext o del prospecto:

- Enpresa: [nonbre y sector]

- Tamafio: [ enpl eados]

- Contacto: [nonmbre y puesto]

- Lo que sé: [informaci 6n de investigaci 6n y conversaci 6n inicial]
- Probl ema probable: [tu hip6tesis]

Ayladane a preparar una estructura de 30-40 minutos:

1. Apertura (5 min): small tal k apropi ado + establ ecer agenda

2. Descubrimento (15 min): 10-12 preguntas en secuencia | 6gica, conp preguntar sobre presupuesto sin
i nconodi dad

3. Presentaci 6n de m approach (10 mn): céno adaptar m netodol ogia al problema especifico, casos
rel evant es

4. Proéxinmos pasos (5 min): céno proponer propuesta sin presionar, qué hacer si no hay fit

Si tuaciones dificiles a manejar:

- Prospecto dom na | a conversaci 6n

- Preguntan precio antes de que entienda el al cance
- El problema estéa fuera de m expertise

- Sefial es de que no tienen presupuesto realista

Dane guia paso a paso para usar durante |la reunion real.
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Seleccion de camino y ejecucion por
especializacion

S6 - Ej.21 Seleccién objetiva de especializacion primaria

Usa antes de decidir tu camino (Estrategia/Operaciones/Talento/Cambio/Innovacién). Sé especifico.

Necesito clarificar m especializacion primaria para m préactica de consultoria y seleccionar el cam no
apropi ado para m proyecto piloto.

M situaci on:

- Expertise acunul ado: [describe tus afios de experiencia y en qué areas]

- Industrias donde tengo credibilidad: [nmanufactural/servicios/tecnologialetc.]

- Probl enmas que he resuelto exitosanente: [lista 3-5 situaciones concretas]

- Red actual: [describe tu red y en qué sectores/funciones]

- Prospectos de m pipeline: [lista los 2-3 mas pronetedores y qué problema tienen]

Estoy considerando entre: ESTRATEG A / OPERACI ONES / TALENTO / CAMBI O / | NNOVACI ON

Ayldane a:

1. Evaluar cual camino tiene mayor alineacio6n con m expertise denostrable (no aspiracional)
Identificar cual tiene nayor probabilidad de conseguir cliente piloto en 2 senanas

Eval uar qué nercado de PyMEs nexi canas tiene ese probl ena urgente

Sefial es de que cada cami no ES o NO ES apropi ado para m

Si m expertise cruza miltiples areas: ¢cual debe ser m especializaci 6n PRI MARI A para afio 1?

Gl > 80N

Danme una reconendaci 6n clara y justificada, no respuestas anbi guas.

CAMINO A — ESTRATEGIA
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ﬁf’o'm_&l Disefar Taller de Planificacion Estratégica Express (1 dia)

Usa después de completar el diagnéstico de entrevistas. Adapta la agenda al perfil del equipo directivo.

Necesito diseflar un taller de planificacioén estratégica de 1 dia (8 horas) para PyME nexi cana de
[sector] con [X enpl eados] .

Participantes: [lista quiénes del equipo directivo estaran]

Contexto del cliente:

- Situaci 6n actual: [breve descripci6n de | o que descubriste en diagnéstico]
- Principal desafio estratégico: [el gap mas critico identificado]

- Madurez estratégica actual: [nivel de formalizaci6n]

Di sefia agenda detal | ada hora por hora con:

1. Estructura conpleta de 8 horas con breaks

2. Para cada conponente: ejercicio especifico, tienpo asignado, naterial es necesari os

3. Técnicas de facilitaci 6n para: mantener energia, asegurar que todos habl en, manej ar desacuerdos,
nmant ener conver saci 6n enf ocada

4. Conmo manej ar dinam cas dificiles de PyMEs nexi canas: fundador que domina, resistencia a docunentar,
falta de datos duros, tenor a conproneterse con objetivos nedibles

5. Lista conpleta de material es que debo || evar

Dane agenda |lista para ejecutar, incluyendo scripts de facilitaci6n para nonentos cl ave.

Adaptar Business Model Canvas a PyMEs mexicanas

Usa durante la Fase 3 del proyecto estratégico para analisis del modelo de negocio.

Qui ero usar Business Mdel Canvas para analizar el nodel o de negocio de m cliente [describe el
negoci o], adaptado a PyME nexi cana que tiene nodelo inplicito no docunentado.

Ayddane a:
1. Adaptar cada uno de |los 9 bloques al |enguaje nexicano accesible (sin anglicisns ni jerga de MBA)
2. Preguntas especificas para |lenar cada bl oque sin que suene a exanen

3. Ejercicio para identificar: nodel o ACTUAL (c6no operan hoy) vs. nodel o DESEADO (haci a donde deberian
evol ucionar) y GAP entre anbos

4. Coéno usar el Canvas para identificar 3-5 oportuni dades de innovaci 6n del nodel o
5. Tenpl ate del Canvas conpl et amente nmexi cani zado con guia paso a paso

Dane el Canvas listo para facilitar.
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S6 - C -
Framework de priorizacion estratégica

Prom.8.3

Usa al final del taller cuando el equipo tiene 10-15 iniciativas y necesita priorizar.

Al final de m taller estratégico el cliente tiene lista de 10-15 iniciativas posibles pero recursos
muy |imtados. Necesito framework de priorizaci6n.

Contexto del cliente:

- Recursos: [limtaciones de presupuesto, personas, tienpo]

- Urgencias: [qué probl emas son mas agudos]

- Capaci dades: [qué pueden ejecutar bien vs. qué seria stretch]

Crea:

1. Matriz de priorizaci6n con criterios relevantes (lnpacto, Costo, Tienpo, R esgo, Facilidad,
Dependenci as) y su ponderaci 6n

2. Sistema de scoring claro (1-5) con definicio6n de cada nivel y ejenplos para calibrar

3. Proceso de facilitacién: cémo |levar al equipo a eval uar objetivamente, evitar que todo sea "Alta
Prioridad"

4. Roadmap estratégico visual en 3 fases: Quick Wns (0-3 nmeses), Mediano Plazo (3-12), Largo Pl azo
(12+)

5. Tenplate de matriz lista para usar en rotafolio o proyecci 6n durante el taller

CAMINO B — OPERACIONES

Diagndstico operativo express

Define el tipo de operacion (manufactura/servicios) y los problemas mencionados en kickoff.

Necesito di seflar proceso de di agnéstico operativo para PyME [ manufactureral/de servicios] en [sector]
que conplete en [ X dias/semanas] .

Contexto del cliente:

- Tipo de operaci 6n: [describe qué hacen, qué producen/entregan]

- Tamafio: [enpl eados, turnos, ubicaci ones]

- Problemas tipicos nmencionados: [lista |o que dijeron en kickoff]

Di sefia un proceso de di agnoésti co con:

1. Checklist conpleto de 10-15 areas operativas a eval uar

2. Metodos de recol ecci 6n de datos SIN interrunpir operaci 6n normal: qué observar, qué preguntar y a
qui én, qué datos solicitar

3. Metricas clave que debo calcular (KPIs criticos para este tipo de operaci 6n y cono cal cul arl as con
datos |imtados)

4. Herram entas de andlisis especificas: Pareto, VSMsinplificado, espina de pescado

5. Estructura del reporte: céno organi zar hallazgos y cuantificar oportuni dades en | enguaj e de negoci o
($$ ahorros)

Danme pl an paso a paso del diagndstico, |isto para ejecutar.
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S6 - : _
— Lean Light para PyMEs — sin infraestructura completa

Usa cuando el cliente no puede implementar Lean completo. Resultado esperado: mejoras en 60-90 dias.

M cliente PyME [sector] no puede inplenentar Lean Manufacturing conpleto. Necesito versioén "Lean
Li ght" que genere resul tados en 60-90 dias.

Cont ext o:

- Madurez actual: [describe nivel de formalizacién]

- Recursos disponibles: [qué pueden dedi car]

- Principal es oportuni dades identificadas: [lista top 3-5 de tu diagnéstico]

Di sefia:
1. Los 5 principios Lean esenci al es adaptados a PyMEs nexi canas (sin jerga japonesa)

2. Las 10 herranmientas Lean mas sinples (sin certificaciones, software especializado, inversion de
capital)

3. Sistemn de nejora continua semanal / mensual sostenible: reuni 6n de X m nutos, agenda, participantes,
qué rastrear

4. Plan de entrenam ento del equipo en [X horas] con ejercicios practicos aplicados a SU operaci 6n
5. Métricas sinples (3-5 KPls maxi no) para denostrar inmpacto en 30-60-90 dias, rastreabl es manual mente

Danme el sistema "Lean Light" conpleto, |isto para proponer al cliente.

CAMINO C — TALENTO

S6 -

Prom.10.1 Diagnostico de climay plan de intervencion de talento

Define la puerta de entrada (rotacion, NOM-035, reestructuracion) antes de usar.

Necesito di seflar un di agnéstico de gesti6n de talento para PyME [sector] de [X enpl eados] que conpl ete
en [ X dias].

Contexto del cliente:

- Situaci 6n actual: [problemas principales: rotaci 6n, clim, NOWO035, reestructuracion]
- Tamafio y estructura: [enpleados, areas, niveles jerarquicos]

- Madurez en gesti 6n de personas: [¢tienen RH formal ? ¢politicas docunent adas?]

- Puerta de entrada: [qué problema especifico los |Ilevdo a buscar ayuda]

Di sefia:

1. Encuesta de clima de 15-20 preguntas en |enguaje accesible (no corporativo) con protocol o de

apl i caci 6n que asegure anoni nat o

2. Quia de entrevistas por nivel: director general, gerentes/supervisores, colaboradores operativos
3. Indicadores cuantitativos que debo recopilar (7-10 KPIs) y c6no cal cul arl os con datos |imtados
4. Framework de analisis de 3 niveles: organi zacional, equipo, individual

5. Estructura del plan de intervencio6n priorizado en 3 horizontes: victorias réapidas (0-45 dias),
canbi os sistémcos (1-6 neses), cultura (12-18 neses)
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S6 - 5 :
Prom.10.3 Programa de lideres internos

Usa cuando identificas personas con potencial de liderazgo interno durante el diagnostico.

En m diagnéstico identifiqué personas con potencial de |iderazgo interno en [tipo de enpresa]
Si tuaci 6n actual del |iderazgo: [describe el estilo predom nante]

Personas identificadas: [describe perfiles sin nonbres]

Obj etivo: [qué quieren |lograr con desarrollo de |ideres internos]

Di sefia un Programa de Lideres |Internos con
1. Proceso de identificaci6n y selecci6n para 4 roles: capacitador interno
interno, canpe6n de nejora

Programa de fornmaci 6n por rol (20-30 horas): habilidades especificas para cada rol
Estructura del programa: coéonp arrancar sin paralizar |a operacién
I ndi cadores de éxito: conp saber si

coach interno, nentor

los |ideres internos estan generando inpacto
Estrategi a de sostenibilidad después de que el consultor se retire

& S W

Dane di sefio conpl eto, adaptado a restricci ones de PyME nmexi cana

CAMINO D — CAMBIO

S6 -

Prom.11.1 Plan de gestion de cambio organizacional

Usa después de completar el diagnéstico de resistencias y stakeholders.

Voy a facilitar un canbi o organi zacional en [tipo de enpresa] que inplica [describe el canbio
especifico].

Contexto: Qué canbiaré: [detalle], Por qué: [razdon de negoci o], Stakehol ders: [grupos afectados]
Tinel i ne: [cuando debe conpl et ar se]

Resi stenci as identificadas: [lista preocupaciones principales y niveles de resistencia por grupo]

Usando principios de Kotter y ADKAR adaptados a contexto nexi cano de PyME, crea

1. Plan de Conuni caci 6n: qué conuni car en cada etapa, a qui én, cuando, por qué nedio

frecuencia, quién
conuni ca

2. Estrategia de Involucram ento: cénp generar ownership, identificaci 6n de canpeones
partici paci 6n adaptados a cultura de alta distancia de poder

necani snos de
3. Plan de Capacitaci6on: qué y a qui énes entrenar, formato apropi ado para PyME que no puede parar
oper aci 6n

4. Sistema de Monitoreo: indicadores de adopci 6n rastreables sin sistenas sofisticados
5. Plan de Contingencia: seflales de alerta y tacticas de escal am ento

Danme pl an conpl eto de gesti 6n de canbi o, ejecutable para PyME nexi cana
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S6 - ; : : :
—T Manejar resistencia cultural al cambio

Describe los patrones especificos de resistencia que observaste, no generalizaciones.

En m diagnéstico de canbio encontré resistencias con caracteristicas especificas del contexto
mexi cano:

[Describe | os patrones: "enpleados dicen si en reuniones pero no inplenmentan", "gerentes internedios
bl oquean sin ser explicitos", etc.]

Desarrol | a:

1. Tipologia de 5 perfiles de resistencia: descripci6n, nmotivaci 6n, m edos, c6np se manifiesta

2. Estrategias especificas para cada perfil: enfoque de conversaci 6n 1:1, argunentos que resonaran, qué
NO hacer, tineline realista

3. Scripts de conversaci 6n para nmanej ar resistencia: céno iniciar sin que se pongan defensivos,
preguntas de descubrimiento, respuestas a objeciones conunes, cierre con conpron so

4. Cono usar influenciadores internos: identificacién, pitch para reclutar canpeones, tacticas
peer-to-peer en cultura nexi cana

5. Diferenciaci6n por nivel jerarquico: directivos (ego/poder), gerentes nedi os (cargal/ anbi giedad),
operativos (m edo/informaci 6n)

Dane estrategias especificas y accionabl es.

CAMINO E — INNOVACION

S6 -

Prom.12.1 Diagnostico de oportunidades de innovacion

Define la situacion competitiva del cliente antes de usar. La clave: detectar lo que ya existe pero no esta formalizado.

Necesito diseflar un proceso de di agnéstico de oportuni dades de innovaci 6n para PyME [sector] de [X
enpl eados] que conplete en [X dias].

Contexto del cliente:

- Tipo de negocio: [describe qué hacen, a qui én sirven]

- Situaci 6n conpetitiva: [qué est& canbiando en su nercado]
- Probl emas nenci onados en kickoff: [lista]

- Madurez de innovaci 6n: [¢han innovado formal mente? ¢cultura de nmejora continua?]

Di sefia:
1. CQuia de entrevistas con clientes para identificar nercado insatisfecho (sin sesgar hacia | o que ya
ofrece |l a enpresa, adaptada a cultura mexi cana donde el cliente no quiere ofender)

2. CQuia de entrevistas internas para identificar nejoras técnicas sin aprovechar (adaptada a alta
di stanci a de poder)

3. Checklist de sefial es existentes: quejas, pedidos rechazados, capaci dades subutilizadas
4. Framework de clasificaci 6n usando las 5 fornas de Schunpeter

5. Criterios de priorizaci 6n para PyME con recursos |imtados: deseabilidad, factibilidad, viabilidad

Danme pl an paso a paso del diagndstico, |isto para ejecutar.
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S6 - . L .
Y Canvas de Innovacion y disefio de experimentos

Usa después de identificar y priorizar las 2-3 oportunidades de mayor potencial.

Identifiqué |as siguientes oportunidades de innovacién en m cliente [tipo de enpresa]:
[Lista | as 2-3 oportuni dades priorizadas con descripci 6n breve]

Para cada oportuni dad, conpleta el Canvas de |Innovaci 6n y disefia el experinento control ado:

1. Los 8 bloques del Canvas: sefial de origen, problema identificado, idea de solucio6n, validaci 6n de
deseabi | i dad/ factibilidad/viabilidad, disefio del piloto, |eccién aprendida

2. Para cada experinento: conp presentarlo para generar entusiasnp, conp encuadrarl o conp aprendi zaj e
(no conp i npl ementaci 6n que puede fallar), conp nedir el resultado de manera sinple

3. Plan de inplenmentaci 6n de 2-3 experinmentos en paral el o sin sobrecargar al equipo

4. Protocol o de | ecciones aprendidas al term nar cada experinento

Danme | os Canvas conpl etados y disefios de experinmento |istos para presentar al cliente.

TODOS LOS CAMINOS — Caso de Estudio

Transformar proyecto piloto en caso de estudio

Usa dentro de 48 horas de completar el proyecto, cuando los detalles estan frescos.

Acabo de conpletar m proyecto piloto de consultoria en [tu especializacién] y necesito docunentarlo
conp caso de estudi o convincente.

Detal | es del proyecto:

- Tipo de cliente: [industria, tamafio, ubicaci 6n general]

- Probl ema que tenian: [describe el desafio]

- Lo que hice: [describe tu approach y netodol ogia aplicada]

- Duraci 6n: [X senmnas]

- Resultados principales: [lista resultados cuantificados si posible]
- Feedback del cliente: [lo que dijeron sobre el proyecto]

Ayudane a crear un caso de estudio de 2 paginas con:

1. Titulo que enfatice resultado, no solo tem

2. Estructura narrativa: Contexto - Desafio - Intervencion - Resultados (sin identificar cliente)
3. Redacci 6n profesional que cuantifique resultados donde sea posible y sea creible (no pronete

m | agr os)

4. Integraci 6n natural del testinonio del cliente

5. Variaciones: version conpleta (2 pag), mni (1/2 pag), post de Linkedln

Dane el contenido conpl eto redactado profesional mente, |listo para disefar.
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Metodologia v2.0, caso de estudio y materiales
actualizados

S7 - Ej.25 Evolucién de metodologia a v2.0

Completa primero la reflexion estructurada en 4 categorias (Ejercicio 25) antes de usar.

He conpletado m priner proyecto piloto de consultoria usando m netodologia v1.0 y necesito
evol ucionar a la versioén 2.0.

M netodol ogia original (vl1.0): [Describe: nonbre, fases principales, duracion tipica]

Aprendi zaj es del proyecto piloto:

- Elementos que funcionaron bien: [lista especifica]

- Elementos que requirieron ajustes: [con descripci én de qué ajustaste y por qué]
- Elementos que faltaron o tuve que inprovisar: [lista especifical

- Supuestos de tienpo incorrectos: [qué fue mas rapido o lento de | o esperado]

- Lenguaje o térm nos que no resonaron con el cliente: [ejenplos especificos]

Contexto del proyecto piloto: [tipo de enpresa, duraci én real, principales retos]

Ayldane a:

1. Analizar qué ajustes especificos debo hacer a cada fase

2. ldentificar elementos criticos que debo agregar

3. Sinplificar o elimnar pasos innecesarios

4. Ajustar estinmaciones de tienpo basadas en experiencia real

5. Crear secci 6n "Lecciones Aprendidas y Evolucion" para m nanual

6. Proponer diagrama visual actualizado del franmework

7. Posicionar la "evolucio6n" cono diferenciador (denuestra experiencia real)
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S7 - Ej.26 Caso de estudio profesional (version completa)

Mas detallado que el prompt de S6. Usalo para la version final pulida con las 3 variantes.

Conpl et é exi tosanmente un proyecto de consultoria y quiero docunentarlo conp caso de estudio
convi ncente.

Detal | es del proyecto:

Cliente —Sector: [industria], Tamafio: [enpleados], Problena inicial: [describe el reto], Por qué no |lo
habi an resuelto antes: [contexto]

M Intervenci 6n —Metodol ogi a: [nonbre], Duraci6n: [X senanas], Fases: [lista], Herrami entas clave:

[di agnoésticos, talleres, analisis]

Resul tados Cuantitativos: [Metrica 1]: nejor6 de [X] a [Y] (Z%de nejora); [Metrica 2]: [resultado

medi bl e]

Resul tados Cualitativos: [nejora en clinga, claridad estratégica, alineacion, etc.]

Testinonios: [cita textual o parafrasis de conmentari os positivos]

Aylddane a estructurar:

1. Caso de estudio de 2-3 paginas con narrativa: Situacion - Conplicacién - Intervencion - Resultados
Fornmat o de presentaci 6n de resul tados escaneabl e (bullets con nuneros en negritas)

Lecci 6n cl ave aplicable que otros clientes sinmlares pueden extraer

CTA efectivo al final para prospectos que |lean el caso

Las 3 versiones: conpleta (2-3 pag), resunen (1 pag), presentacion (3-5 diapositivas)

S7 - Ej.27 Actualizacién de materiales comerciales con evidencia real

El cambio clave: de promesas abstractas a resultados respaldados por datos reales.

G S @ W

Necesito actualizar ms nateriales conerciales incorporando evidencia real de m priner proyecto
exi toso.

M propuesta de valor anterior (Semana 4): [Copia tu propuesta de val or original]

Evi denci a real que ahora tengo:

- Proyecto conpletado: [tipo de enpresa, sector, problenma resuelto]
- Resul tados nedibles: [lista tus nétricas mas i npresionantes]

- Testinonio o conentario del cliente: [si lo tienes]

M situaci 6n actual :

- Horas disponibles para proyectos: [X horas/senmana]
- Puedo nmanejar: [X proyectos sinmultaneos]

- Tarifa objetivo: $[cantidad] MXN

Ayldane a:

1. Reformular m propuesta de valor con resultados reales en lugar de sol o pronesas

2. Redactar actualizaci 6n de Linkedln que nencione el caso de éxito sin sonar conp autopronpci 6n
excesi va

3. Post de Linkedln conpartiendo |eccién del proyecto piloto (sin violar confidencialidad)

4. Disefiar Oferta Conercial Escal onada en 3 nivel es: Basico (diagnoéstico express), Estandar

(i ntervenci 6n conpleta), Prem um (transfornmaci 6n + aconpafianm ent o)

5. Para cada nivel: duraci6n, entregabl es especificos, inversion sugerida, perfil de cliente ideal
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S7 - Ej.28 Prospeccién Round 2 con caso de estudio

La diferencia vs. S5: ahora tienes evidencia real. Tasa de respuesta esperada: 30-40% vs. 10-20% anterior.

Necesito crear nmensaj es de contacto personalizados para m segunda ronda de prospecci 6n aprovechando m
caso de estudio reciente.

M caso de éxito: Tipo de enpresa: [sector, tamafio —anéni np], Problena resuelto: [descripcion breve],
Resul tado principal: [la nétrica nmas inpresionante], Duracio6n: [X senanas]

M netodol ogia: [nonbre y descripci6n breve]

Prospect o especifico que quiero contactar: Enpresa: [nonbre], Industria: [sector], Contacto: [nonbre,
puesto], Canal: [Linkedln, correo, referido], Por qué es relevante: [conexi6n con m caso de éxito]

Ayddane a:

1. Crear linea de asunto atractiva para correo (5 opciones)

2. Mensaje de contacto inicial (3-4 parrafos): gancho con caso sinilar, resultado inpresionante, que
dermuestre investigaci 6n de su enpresa, CTA de baj o conprom so

3. Mensaje de seguimento para 7 dias después si no responden

4. Respuestas a obj eci ones conmunes usando m caso de estudi o conp evidencia

5. Cono nenci onar el caso sin sonar presuntuoso
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LinkedIn, email atu red, cierre de proyecto #2y
plan 90 dias

S8 - Ej.29 Post de lanzamiento en LinkedIn

Redacta en documento de texto ANTES de ir a LinkedIn. El post debe ser auténtico, no corporativo.

Necesito crear una publicaci 6n profesional para Linkedl n anunciando el |anzam ento formal de m
préactica de consultoria independiente.

M cont ext o:
Experiencia previa: [describe brevenente tu trayectoria antes de ser consultor]
Por qué decidi ser consultor independiente: [tu nptivaci 6n genuina]

M préctica:

- Especializaci6on: [&rea especifical

- Ciente ideal: [tipo de enpresas, sector, tanmafio]

- Probl ema que resuel vo: [pain point principal]

- M netodol ogia: [nonbre y descripci 6n breve]

- Diferenciador clave: [qué te hace Unico]

- Caso de éxito: [breve descripcidn con nétrica principal]

Obj etivo del post: Anunciar el |anzam ento, generar conversaciones conerciales y referidos,
posi ci onarne conpb experto

Ayldane a crear:

1. Post de Linkedln de 1,500-2,000 caracteres con: hook inicial, historia auténtica de transicion,
propuesta de val or, nenci 6n del caso de éxito, CTA que invite a conversaciones o referidos

2. Tres versiones del prinmer parrafo para elegir el mas atractivo

3. 5-7 hashtags rel evantes

4. ldeas para inagen que aconpafie el post

5. Plantillas de respuesta para conentari os comunes
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Email de anuncio a tu red completa (4 segmentos)

Personaliza SIEMPRE el primer parrafo de cada email con algo especifico de tu relacion con esa persona.

Necesito crear emmils personalizados para anunciar el |lanzam ento de m préactica a diferentes segnentos
de nmi red.

M préactica:
- Especializacién: [area], Cliente ideal: [sector, tamafio], Problema que resuelvo: [pain point],
Resul tado tipico: [outcone], Caso de éxito: [breve con netrical

M's 4 segnentos:

A —dientes potenciales directos: [describe: directivos, duefios de PyMEs, gerentes]

B —Referidores potencial es: [describe: otros consultores, contadores, abogados, coaches]

C —Exconpafieros cercanos: [personas con relaci 6n mas personal ]

D —Conexi ones débiles: [contactos de Linkedln o eventos con quienes no he hablado en nucho tienpo]

Aylddane a crear:

1. Cuatro plantillas de email (una por segnento, nméx. 300 pal abras) con: |inea de asunto personalizada,
sal udo + anunci o + propuesta de val or + CTA diferenci ado por segnento

2. Frases de apertura para diferentes tipos de rel aci ones

3. Email de seguimento si no responden después de 7-10 dias

4. Plantillas de respuesta rapida para: "¢ conmp puedo ayudarte?", referidos, "suena interesante,

cuént ame nas"

5. Script para convertir respuestas positivas en reuni ones exploratari as agendadas
6. Qué adjuntar (o no) segln cada segnento
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S8 - Ej.31a Propuesta comercial para cierre de proyecto #2

Usa cuando estés redactando propuesta para prospecto avanzado. Personaliza TODOS los campos.

Necesito crear una propuesta conercial inpecable para cerrar m segundo proyecto, idealnente sin
descuentos significativos.

I nf or maci 6n del prospecto:

Enpresa: [nonbre, sector, tanmafio, ubicaci 6n]

Deci sor: [nonbre, puesto, rol en |a decision]

Probl ena identificado: [en el |enguaje que ellos usan, no m jerga técnical

Conver saci ones previas: [fecha, puntos clave, objeciones expresadas, presupuesto indicado,

urgenci a/tim ng]

M oferta: Metodol ogia [nonbre], Duracion [ X semanas], Entregables [lista], Precio objetivo $[cantidad]
MXN, M's 3 niveles de servicio [descripcion breve]

Aylddane a estructurar una propuesta de 10-12 pagi nas con:
Resunen Ej ecutivo personalizado

Situaci 6n Actual y Oportunidad (reflejando su | enguaje)
Met odol ogi a adaptada a su caso especifico

Ent r egabl es Especificos

Inversién y Térm nos (3 opciones escal onadas)

Experiencia y Credenciales (con caso de estudio rel evante)

N e Gs®NE

Pr 6xi nos Pasos

Adenés: cal cular RO estinado, anticipar sus objeciones principales y desarnmarlas dentro de |la

propuesta, redactar el emmil de presentaci 6n que aconpafiara el PDF.
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S8 - Ej.31b Manejo de objeciones en fase de cierre

Usa cuando estés en negociacion post-propuesta. La clave: no bajar precio sin justificacion de ROI.

Estoy en proceso de cierre de nm segundo proyecto y necesito nanejar objeciones para cerrar sin
descuent os excesi vos.

Contexto de | a negoci aci 6n:

- Prospecto: [enpresa, sector, tamafio]

- Propuesta enviada: [fecha]

- Inversion propuesta: $[cantidad] MN

- Nivel de servicio reconmendado: [N vel 2 —Intervenci 6n Conpl et a]

Obj eci ones que anticipo o ya ne expresaron:
1. [E: "El precio ne parece nuy alto"]
[Ej: "Necesito consultar con m socio"]
3. [E: "¢Por qué no contratarte en lugar de una consultora mas grande?"]

M caso de éxito para usar conp evidencia: enpresa simlar, resultado, RO | ogrado
Ayddane a:

Identificar si cada objecién es real o téactica de negoci aci 6n
Script de 4 pasos para cada objeci 6n: Enpatia + Clarificaci 6n + Respuesta con evidencia + Cerre

Cal cul ar el "costo de no hacer nada": qué |le cuesta nensual nente el problema sin resolver
Tabl a de RO que denuestre recuperaci 6n de inversién en [ X neses]

Cuanto descuento (si alguno) seria aceptable sin devaluar m trabajo

Script de cierre directo: "¢;Qué te parece si inicianmos [fecha] ?"

Sefial es de que el prospecto NO esta calificado y debo dejarlo ir

N e Gs®NE
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S8 - Ej.32 Plan de accion paralos proximos 90 dias

Sé honesto con tus nimeros reales de costos y disponibilidad de tiempo para que el plan sea ejecutable.

Necesito crear un plan de accion estratégico y realista para | os proxinos 90 dias post-I|anzani ento.

M situaci 6n actual :

Practica establ eci da: Metodol ogia [nonbre], Nicho [clientes, sector, tanafio], Servicios [3 niveles],
Precio tipico $[cantidad] MXN, Duraci6n tipica [X senanas]

Situaci 6n financiera: Meta de ingresos nensual es $[ canti dad] MXN, Horas di sponi bl es senanal es [ nunero],
Gast os operativos $[cantidad] MXN, Otros ingresos paralelos [Si/No]

Pi pel i ne actual : Proyectos activos [nuanero], Propuestas pendientes [nunero], Reuniones agendadas
[ndnero], Prospectos en conversaci ones [ nunero]

Fortal ezas: Red profesional [tanafio], Canal es de narketing preferidos, Tienpo para prospeccion

[ hor as/ semana]

Aylddane a crear un Plan de 90 Dias con:

Obj etivos SMART para Mes 1, 2 y 3: facturaci 6n, conerciales, marketing, operativos

Cal endari o semanal de actividades recurrentes (realistas segun m disponibilidad)

Los 5-7 KPIs nAs inportantes y conp rastrearl os

Di stribuci 6n 6ptina de tienpo: proyectos vs. actividades conercial es vs. desarrollo de negocio
Hi tos especificos por nes

Deci si ones estratégicas que tonaré al final de cada nes

N e Gs N

Pl an de contingencia: ajustes si a los 45 dias no estoy al canzando netas

Estructura del docunento final del Plan de 90 Dias (indice con contenido de cada secci 6n)
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Tu practica de consultoria comienza con la primera
accion.

Usa estos prompts semana por semana siguiendo la hoja de ruta del libro. Cada prompt corresponde a un ejercicio
especifico — no los uses fuera de contexto. La IA amplifica tu expertise; ti tomas las decisiones.
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