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GUIiA GRATUITA - EDICION AMPLIADA

5 errores de
marketing que
estan frenando

de tu negocio.

Y lo que puedes hacer, paso a paso, para resolverlos.esta
misma.semana — sin contratar agencia, sin gastar en ads.

EL INSIGHT CENTRAL

"El problema de la mayoria de los negocios no es falta

de marketing. Es falta de direccion estratégica.”

— Yasser Tamez, Fundador de Buster

EN ESTA GUIA ENCONTRARAS
Los 5 errores mds comunes que frenan el crecimiento — explicados con ejemplos reales, no teoria
Un checklist accionable para cada error, con pasos que puedes aplicar hoy mismo
Cbmo priorizar qué arreglar primero usando el score real de tu reporte

El método que usamos en Buster para construir sistemas de marketing, no tacticas sueltas

Llevo mds de 15 afos trabajando de cerca con negocios, pymes y
emprendedores en México y Latinoameérica. Esta guia nace de un
patrén que veo repetirse una y otra vez: negocios que invierten tiempo
y dinero en marketing, pero desde el error, no desde la estrategia. Aqui
estd lo que aprendi viéndolo pasar cientos de veces.

JIQ Yasser Tamez
X Fundador de Buster - 15 afios en Marketing Estratégico
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ERRORES 01 — 02

01 Ejecutar marketing sin estrategia clara

Casi todos los negocios con los que he trabajado llegan igual: "necesito més clientes, hay que hacer publicidad.”
Y ahi empieza el problema. Se meten a publicar contenido, contratan una agencia o corren ads sin haber
respondido antes tres preguntas bdsicas: quiénes son, para quién son, y por qué alguien deberia elegirlos a ellos y
no a la competencia.

El resultado es previsible: mucho movimiento — post todos los dias, ads corriendo, reels bien editados — y cero
crecimiento real. Es como acelerar el coche sin saber a donde vas: te mueves, gastas gasoling, pero no llegas a
ningun lado. Lo veo constante en negocios de servicios: preguntas "¢quién es tu cliente ideal?" y la respuesta es
"pues quien quiera venir." Un mensaje que le habla a todos no le importa a nadie.

QUE HACER ESTA SEMANA
1. Escribe en una sola frase: "Ayudo a [quién] a lograr [qué] sin [su mayor frustracién].”
2. Pruébala con 3 clientes o prospectos reales. Si no dicen "si, exacto, eso necesito’, no estd lista.

3. Congela cualquier ad o contenido nuevo hasta tenerla clara. Estrategia antes de ejecucion. Siempre.

02 No tener un posicionamiento diferenciado

Tapa el logo de tu anuncio y pon el de tu competencia. ¢Cambia algo el mensaje? Si la respuesta es no, ahi estd el
problema: no tienes posicionamiento, tienes una plantilla genérica de "calidad y servicio." Cuando tu negocio
suena igual que los otros 15 de tu categoria, el cliente hace lo Unico racional que le queda: comparar precio. Y ahi
ya perdiste — siempre habrdé alguien dispuesto a cobrar menos.

La diferenciacion real no es un eslogan bonito. Es una decisién estratégica sobre a quién le hablas y qué resuelves
mejor que nadie. Casi nunca viene de "ser mds barato” — viene de especializarte en un tipo de cliente muy
especifico, de un proceso propio que nadie mads ofrece igual, o de la experiencia real que el cliente vive contigo de
principio a fin.

QUE HACER ESTA SEMANA
1. Responde por escrito: "¢Por qué un cliente deberia elegirme a Mi?" Si dices "buen servicio', sigue buscando.
2. Elige tu &dngulo real: especializacion, proceso propio, o experiencia del cliente — y constrdyelo a propdsito.

3. Audita tu contenido de los Ultimos 3 meses: ¢refleja ese dngulo o podria ser de cualquier competidor?
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ERRORES 03 — 04

03 Publicar contenido sin propésito de conversion

Publicar por publicar no es una estrategia de contenido, es ansiedad disfrazada de constancia. Muchos negocios
confunden "estar activos en redes” con "tener un sistema de marketing.” Suben contenido porque "hay que subir
algo esta semana’, sin preguntarse qué rol cumple esa pieza dentro del camino que recorre un cliente antes de
comprar.

Todo contenido deberia tener un trabajo claro: atraer a alguien que no te conoce, educarlo para que confie en ti, o
empujarlo al siguiente paso. Si tu contenido no hace ninguna de las tres cosas, es decoracién: se ve bien, junta
algunos likes, y no mueve una sola aguja del negocio.

QUE HACER ESTA SEMANA
1. Antes de crear cualquier pieza, define su rol: ¢atrae, educa o convierte? Escribelo en el brief.
2. Cierra cada pieza con una accién especifica — no "sigueme’, sino "escribeme DIAGNOSTICO y te mando el link."

3. Revisa tu calendario del dltimo mes: si mds de la mitad no tiene objetivo de conversion, ahi esta la fuga.

O 4 Invertir en publicidad sin bases estratégicas

Los ads no arreglan un mensaje confuso, lo amplifican. Si tu posicionamiento no es claro y tu oferta no esté
probada, meterle presupuesto a Meta o Google solo significa gastar mdés dinero, mas rdpido, para confirmar que
algo no funciona. He visto negocios meter $15,000 o $20,000 pesos en un mes a campanas mal armadas — sin
audiencia definida, sin oferta clara, sin haber validado el mensaje antes — y el resultado es siempre igual: clics
baratos, cero ventas, y la conclusion equivocada de “la publicidad no funciona para mi negocio.”

La publicidad es gasolina. Si el motor —tu mensaje, tu oferta, tu proceso de venta— no estd armado, no importa
cudnta gasolina le eches: no vas a llegar a ningln lado, solo vas a hacer mds ruido y gastar mds rapido.

ANTES DE INVERTIR UN SOLO PESO EN ADS
1. Tu mensaje ya debe haber funcionado orgdnicamente — probado con contenido real, no solo en tu cabeza.
2. Tu oferta debe ser especifica y con precio claro, no "contdctanos para cotizacién.”

3. Define quién atiende cada lead, en cudnto tiempo y con qué guion. Sin esto, el ad genera leads que nadie atiende
bien.



04/ 07

buster

ERROR 05
L] "’

05 No tener un sistema claro de adquisicion de clientes

‘Como se pueda’ no es un sistema, es suerte disfrazada de esfuerzo. Muchos negocios crecen los primeros meses
o afos por recomendacion de boca en boca, y confunden esa suerte inicial con tener un negocio sano. El
problema aparece cuando las recomendaciones se enfrian: no hay ningdn proceso documentado de como atraer,
calificar, convertir y dar seguimiento a un cliente nuevo, y el crecimiento se vuelve impredecible — meses buenos,
meses malos, sin entender realmente por qué.

Los negocios que crecen de forma consistente tienen algo en comuan: un camino claro y repetible desde que
alguien los conoce hasta que paga, y hasta que vuelve a comprar. No depende del dnimo del duefio ni de si "hubo
suerte esta semana.’

QUE HACER ESTA SEMANA
1. Documenta tu proceso actual tal cual es hoy: ¢como llega un lead? ¢quién lo contacta? ¢cudnto tarda en decidir?

2. Identifica el cuello de botella real: ¢no llegan leads, no cierras los que llegan, o no repites venta con los que ya te
compraron?

3. Construye ese camino a propoésito, con pasos definidos, y mide cada etapa por separado.

Ya tienes tu reporte con el score real de tus 8 dreas. Esta guia es el complemento: te explica el patrén detrds
de los focos rojos que viste ahi, para que sepas exactamente qué hacer con cada uno — empezando por el
correcto.
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COMO PRIORIZAR

No ataques las 8 areas al mismo tiempo

Con tu reporte en la mano es tentador querer arreglarlo todo a la vez. No
lo hagas — asi es como la mayoria se queda estancada: mejorando un
poco de todo y sin terminar nada. El orden importa tanto como la accidn.

Las dreas de tu diagnéstico no son independientes — se construyen unas sobre otras. Si tu
posicionamiento o tu cliente ideal salieron bajos, ese es tu punto de partida obligatorio:
no importa cudnto mejores tu contenido, tu publicidad o tu sistema de adquisicién, todos
heredan la confusién de una base que no estd clara. Es como decorar una casa antes de
terminar los cimientos.

REGLA PRACTICA PARA ORDENAR TU REPORTE
1. Si posicionamiento o cliente ideal salieron bajos —» empieza ahi, aunque el score

general te preocupe mas en otra drea. Todo lo demds se construye encima.

2. Si esos dos estdan sélidos pero contenido o publicidad no — el problema ya no es de
direccion, es de ejecucion vy visibilidad. Ahi si conviene invertir tiempo y presupuesto.

3. Si todo lo anterior estd bien pero el sistema de adquisicion o las métricas fallan -
tienes un negocio con buen mensaje que se pierde en el proceso. Es el momento de
documentar y medir, no de crear mds contenido.

Elige una sola area de tu reporte — la de score mds bajo dentro del orden anterior — y trabdjala a fondo las
proximas dos semanas antes de tocar cualquier otra. Esa es la palanca real.
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Define. Disena. Escala.

No trabajamos con tdcticas sueltas. Construimos sistemas, en
este orden — porque saltarse un paso es exactamente lo que
causa los 5 errores anteriores.

Define
1

Construimos la base estratégica antes de promocionar nada: brand DNA, posicionamiento,
cliente ideal (Jobs to Be Done), diferenciacion real y los pilares de comunicacién que vas a
repetir en todos tus canales.

2 Disena
Convertimos esa base en un sistema real: mensajes de conversion, estrategia de contenido,

storytelling, estructura de canales, funnel de ads y automatizaciones con IA que trabajan
mientras td atiendes tu negocio.

Escala
3

Medimos con datos reales — no con intuicidon — para optimizar conversion, cierre y retencion, y
crecer de forma consistente en vez de por rachas buenas y malas.



07/ 07

bﬁSter El siguiente paso

¢ Quieres saber qué esta frenando tu
hegocio, en especifico?

Trabajemos juntos. En Buster analizamos tu negocio en profundidad y
construimos el camino para desbloquearlo — a la velocidad que

necesites.
OPCION RAPIDA ACOMPANAMIENTO 1A 1
Sesion de Consultoria Blister Sprint
60 minutos en vivo, ta y yo. Resolvemos tus dudas Analizamos a fondo tu negocio, tu competencia y tu
puntuales y sales con recomendaciones que puedes cliente ideal, y lo convertimos en un plan de accién con
aplicar de inmediato. seguimiento al mes.
Pago (nico $1,390 MXN Programa completo

a Andlisis de tu negocio

Revisamos presencia digital, mensaje, competencia y puntos de friccion.

Identificamos qué te esta frenando

Detectamos con precision el cuello de botella real que bloquea tu crecimiento.

e Plan de accion concreto

Un plan escrito con acciones priorizadas, listo para ejecutar esa misma semana.

8112398167

O encuéntrame como @yasstamez - Instagram - TikTok - LinkedIn
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