
Propuesta Estratégica de Escalabilidad: 
De la Especialización a la Autoridad 
Global con Vidroop 
1. Contexto Estratégico y Alianza Vidroop-Carolina 

La Escuela de Consumos Digitales Cuidados se encuentra en una intersección crítica y 
de alta demanda: la salud mental, la subjetividad y la gubernamentalidad algorítmica. 
Como consultor, mi diagnóstico es claro: Carolina posee un activo intelectual extraordinario 
y un equipo transdisciplinar (Psicoanálisis, Artes, Psicopedagogía) que el mercado necesita 
con urgencia. Sin embargo, para escalar este impacto, es imperativo mutar de un modelo de 
"ventas aisladas" y esfuerzos manuales a un sistema predecible de crecimiento. 

La alianza con Vidroop es el catalizador estratégico para esta transformación. No solo 
aportamos tecnología, sino una metodología basada en Neuroeducación, Educación 
Emocional y PNL con más de 15 años de validación. Mientras el mercado se conforma con 
una tasa de finalización del 12,6%, nuestra arquitectura —potenciada por el Mapa del 
Aprendizaje— garantiza que el 92,4% de tus alumnos terminen sus cursos. Este dato no 
es solo una métrica académica; es el motor de tu rentabilidad: un alumno que completa su 
formación es un alumno listo para ascender en tu escalera de valor. El objetivo de hoy es 
validar un plan que transforme tu visión en una escuela global, rentable y sostenible. 

2. Análisis de Mercado: El Potencial de 50 Millones de Alumnos 

En el entorno de los negocios digitales, la intuición es un riesgo que no podemos 
permitirnos. Utilizando Facebook Insights, hemos mapeado un "océano azul" para la 
temática de "Consumo Digital": entre 50 y 58 millones de personas interesadas en el 
mundo de habla hispana. 

Este mercado masivo presenta una distribución demográfica casi perfecta (49% hombres, 
51% mujeres), lo que valida que tu propuesta de "Tecnopoéticas" y "Pactos Digitales" tiene 
un alcance universal. La prioridad geográfica para nuestras campañas de Meta Ads debe 
ser: 

●​ México: 38,9% 
●​ Colombia: 14,4% 
●​ Estados Unidos: 10,6% 
●​ Argentina: 9,9% 
●​ Perú: 9,5% 
●​ Ecuador: 5,7% 
●​ Chile: 4,2% 



Lo más relevante para tu rentabilidad es el ROAS (Retorno del Gasto Publicitario) 
proyectado. Basándonos en datos históricos de Vidroop, estimamos que por cada 1 € 
invertido, el sistema puede retornar 11,71 €. Con un ROI del 1.171%, la inversión en 
captación deja de ser un gasto para convertirse en tu principal activo de crecimiento. 

3. Arquitectura de la Escuela: La Escalera de Valor Estratégica 

Para que la escuela sea financieramente robusta, no podemos depender de un solo 
producto. Necesitamos una Escalera de Valor que convierta el interés inicial en una 
relación de autoridad a largo plazo. Gracias a nuestra tasa de finalización del 92,4%, el 
paso del Nivel 1 al Nivel 3 se vuelve un flujo natural de clientes calificados. 

Nivel de 
Producto 

Rango de 
Precio 

Función Estratégica y Contenido 

Nivel 1 
(Entrada) 

37€ - 57€ Atracción y Conversión: Masterclass práctica sobre "Pactos 
Digitales" o gestión de dispositivos para familias. 

Nivel 2 
(Medio) 

300€ - 
500€ 

Transformación Profunda: Programa estructurado sobre 
Políticas del Cuidado y Subjetividad en la era digital. 

Nivel 3 
(Premium) 

+1000€ Autoridad y Consultoría: Mentoring especializado o 
Consultoría para Organizaciones, apalancando el equipo de 
Psicoanalistas y Especialistas en Cultura Digital. 

4. Proyección Financiera: El Plan "Calculasoñadora" hacia los 30K 

Alcanzar tu meta de facturación no es una expresión de deseo, sino una proyección 
matemática. Utilizando la "Calculasoñadora" de Vidroop, hemos definido el camino exacto 
para alcanzar una facturación total de 30.338 € anuales (un promedio de 2.528 € 
mensuales). 

Desglose del Objetivo Anual: 

●​ Producto Nivel 1 (37€): 140 alumnos anuales → 5.180 €. 
●​ Producto Nivel 2 (599€): 42 alumnos anuales → 25.158 €. 
●​ Inversión Total en Ads: 2.590 € anuales (aprox. 7 € - 10 €/día). 
●​ Métrica Clave: Una tasa de conversión del 30% del Nivel 1 al Nivel 2. 

El sistema se alimenta con una inversión inicial de 10€-20€/día en Meta Ads. Una vez 
validada la conversión, escalaremos el presupuesto un 15-20% semanal, asegurando un 
crecimiento controlado y altamente rentable. 



5. El Sistema de Ventas: Estrategias ABC y Sesión de Autoridad 

Para liberar tu tiempo y que puedas enfocarte en la dirección académica, implementaremos 
procesos de automatización y psicología de ventas diseñados para el cerebro humano. 

Anatomía del Video de Conversión (Estrategia ABC): Implementaremos un embudo de 
"Automático Bajo Costo" con un video de 7-10 minutos calibrado para los picos de atención 
neuro-educativos: 

1.​ Problema: El impacto de la dataficación y la gubernamentalidad algorítmica en la 
infancia. 

2.​ Oportunidad: La creación de entornos digitales cuidados mediante metodologías 
situadas. 

3.​ Presentación: Tu curso de entrada (Nivel 1). 
4.​ CTA: Llamado a la acción inmediato. 

La "Pepita de Oro" de Conversión: Tras la compra del Nivel 1, el alumno accede a una 
Sesión 1 a 1. Aquí es donde ocurre el "Momento de Autoridad": el estudiante deja de ser un 
consumidor de información para convertirse en un socio de transformación, facilitando el 
cierre de tus programas de 500 € o consultorías de +1.000 €. 

6. Excelencia Pedagógica: El Método MOL 

En la Escuela de Consumos Digitales Cuidados, la calidad pedagógica es nuestra mejor 
estrategia de marketing. Enseñar online requiere "traducir" el lenguaje presencial al entorno 
digital para evitar la deserción. 

Utilizaremos el Método MOL (Maestros OnLine): un sistema de 10 pasos para estructurar 
lecciones que no solo informen, sino que transformen. Esto se complementa con una 
Secuencia Emocional de 5 pasos diseñada para mantener al alumno comprometido 
desde el primer clic. Este enfoque asegura que el rigor académico de tu equipo (Mariana 
Speroni, Gonzalo Sanguinetti, etc.) se mantenga intacto en el formato digital, garantizando 
la aplicación real de tus "Pactos Digitales". 

7. Prueba Social: Testimonios que Validan el Método 

Nuestra plataforma ha sido diseñada por formadores para formadores. El éxito de otros 
expertos valida la solidez del sistema que estamos por implementar para ti: 

●​ Miguel Angel Romero: "Lancé mi primer programa online con Vidroop y he 
facturado mis primeros 60.000 euros". 

●​ Jorge Dueñas: "Vidroop está hecha para que un niño de 5 años la pueda utilizar; 
todo lo que necesitas está a un solo clic". 

●​ Tory Uranga: Destaca la seguridad profesional que sienten los alumnos al entrar 
en un entorno de este nivel. 

●​ Lola Mendoza: Resalta la sencillez de una herramienta "pensada por formadores 
para formadores". 



8. Conclusión y Preparación para el Siguiente Nivel 

Carolina, tienes el contenido, la trayectoria y un equipo transdisciplinar de élite. Solo te falta 
la maquinaria de crecimiento. Esta propuesta integra Tecnología, Estrategia y Pedagogía 
para que dejes de vender cursos aislados y comiences a liderar un sistema escalable y 
predecible. 

Estamos listos para implementar este plan de inmediato. El siguiente paso es nuestra 
llamada de cierre para activar la "Calculasoñadora" y poner en marcha tu escuela hacia los 
30.338 € y más allá. 

Es momento de transformar tu especialización en autoridad global. 
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