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a su efi cacia. Durante 10 años estuvo abriendo 
mercados en países de Asia, América y Europa. 
En el 2003 recibió en San Diego (USA), el pre-
mio al mejor delegado de expansión de Europa 
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Liniger, el líder inmobiliario fundador de ReMax.

En 2006 asumió la responsabilidad de la di-
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21 días para alcanzar el bienestar permanente. 

EDUARDO SÁNCHEZ

C
Ó

M
O

 C
R

EA
R

 R
IQ

U
EZ

A
 IN

ST
A

N
TÁ

N
EA

ED
U

A
R

D
O

 S
Á

N
CH

EZ

¿Por qué mi empresa no funciona?, ¿qué puedo hacer para 
ganar más dinero?, ¿cómo adapto mi negocio para que 
sea compatible con mi estilo de vida? Este libro da pautas 
y consejos para crear riqueza, con ejemplos y casos de es-
tudio basados en la vida real.

La primera parte, la fundación, orientada hacia el marketing, se enfoca en la 
mentalidad que debe adoptar un empresario para alcanzar el éxito.

La segunda parte, reinventa el proceso de ventas con más detalles, trata asuntos 
como la Ley de escaleras, su naturaleza limitante y cómo superarla o la venta de 
artículos premium, sus benefi cios, el público al que los dirigimos y la manera de 
hacerlo. También enumera y estudia los errores en los que caemos a la hora de 
ofrecerlos: como pueden ser el posicionamiento pobre, el mercado equivocado, 
estrategia incorrecta, etc. 

Eduardo distingue los dos tipos de negocios que existen y hace especial hincapié 
en el negocio de estilo de vida. Asimismo, desglosa los cuatro pasos del plan de 
riquezas de Empire Riches. 

En la tercera parte, comentarios de cierre, utiliza a Steve Jobs y a Je�  Bezos 
como ejemplos para alentar al lector en su negocio.

Para fi nalizar el libro, añade dos apéndices. En el primero, otorga información 
extra sobre los artículos de big ticket mediante un listado de 15 ejemplos de los 
mismos. También profundiza en la investigación de mercado de eventos en vivo, 
su utilidad, por qué y cómo llevarla a cabo.
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«Antes de trabajar con Eduardo Sánchez, estaba luchando con 
mi agencia inmobiliaria. Eduardo me dio el aliento y el consejo 
para implementar servicios premium de alto nivel, y desde enton-
ces he facturado más 100.000 $ en menos de seis meses».

Mauricio Arjona
Misiones, Argentina.

RIQUEZAS EXPERTAS

El proceso de cuatro pasos de 10K a 100K 
por mes, incluso si estás empezando o eres un 

experto/a desconocido/a.

Eduardo Sánchez.
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¿Eres un orador, coach, escritor o consultor (a los que se llama «expertos/
as») y tienes problema con alguno de los siguientes problemas?:

•  Tienes un curriculum increíble, pero no estás ganando lo que te gustaría.
•  Has vendido toneladas de tus libros, pero no ganas apenas dinero con ellos.
•  Tienes vivencias poderosas y mucha experiencia de la que sabes que el 

mundo se beneficiaría, pero no sabes por dónde empezar.
•  No quieres esperar años para obtener resultados.
•  Ves a las personas que están menos cualificadas que tú, y que tienen mu-

chísimo más éxito que tú.
•  Temes que tu negocio crezca porque significa contratar más personal y/o 

trabajar más horas.

Si dijiste que sí a alguno de estas preguntas, entonces este libro te puede ayudar: 
he escrito este libro en forma de guía porque he trabajado con muchos oradores, 
coaches y escritores que antes de trabajar conmigo continuamente se preguntaban 
por qué no tenían más éxito, incluso con una experiencia asombrosa.

La buena noticia es que no es culpa tuya y se puede arreglar. El fallo está en 
el modelo que se perpetúa en la mayoría de las formaciones. Este modelo clá-
sico funciona, pero es lento y está lleno de trampas.

En esta guía práctica compartiré contigo mi enfoque de Cómo crear riqueza 
instantánea, un enfoque radicalmente diferente de 4 pasos para llegar de 10K a 
100K al mes, incluso si no eres conocido o solo estas empezando.

Introducción
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Aquellos que aplican este modelo disfrutan rápidamente de enormes re-
compensas. Este modelo te permite generar una enorme cantidad de efectivo 
en un período muy corto (en cuestión de semanas y mes frente a mes y años) 
incluso si estás empezando.

Hasta ahora, muchas de estas ideas y estrategias solo han estado dispo-
nibles para mis clientes privados de alto nivel que me pagan entre 5 y 6 ci-
fras por consultoría y planificación. Estas son las mismas estrategias que mis 
clientes han utilizado para facturar miles de euros. Aquí también hay algunos 
otros beneficios de mi enfoque de 4 pasos de Cómo crear riqueza instantánea:

•  Mayores beneficios. 
•  Clientes de mayor calidad.
•  Mejores socios y colaboradores.
•  Funciona también para principiantes, incluso sin productos y sin lista de 

suscriptores.
•  Cómo crear productos de alta gama.
•  Tener una alta diferenciación.

En el camino, también descubrirás:

•  Un plan para cobrar rápidamente de 10K a 100K por mes, e incluso más.
•  Cómo construir y hacer crecer un negocio lucrativo basado en tu estilo 

de vida.
•  Cómo transformar tu experiencia de vida en elementos importantes, 

como programas de formación, comunidades de expertos.
•  Y mucho, mucho más.

Cuando se aplica correctamente, este plan te permite agregar rápidamente 
6 cifras e incluso 7 cifras a tu negocio mientras te permite trabajar menos (dos 
veces la palabra «permite» en la misma frase). La buena noticia es que puedes 
lograr estos resultados mientras educas a tus prospectos para que inviertan en 
ti a través de un enfoque de ventas basado en el valor frente al uso de tácticas 
de venta antiguas.

Como experto, te ayudaré a crear un gran impacto en el mundo. Lo má-
gico es que ahora vas a cobrar más al mismo tiempo que consigues un gran 
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impacto en tus clientes. Así que decide ahora mismo: ¿vas a planear usar es-
tas nuevas y poderosas estrategias para impactar a más personas de una ma-
nera más grande (y cobrar más) o quieres permanecer pequeño e irrelevan-
te? ¡Empecemos!

Por qué deberías escucharme

Conseguí ser el delegado de expansión número uno de Europa y núme-
ro dos del mundo de la mayor compañía inmobiliaria del planeta, RE/MAX. 
Actualmente, soy vicepresidente de la Academia Europea de Neurociencias, 
Economía y Humanidades, además de ser profesor adjunto en la IE Business 
School.

En los últimos diez años, realicé varios lanzamientos de productos y semina-
rios web que generaron colectivamente más de 2.000.000 € en ventas y agre-
garon más de 50.000 personas a las listas de suscriptores de mis clientes. He 
simplificado mi experiencia a un proceso de 4 pasos para generar rápidamen-
te de 10K a 100K por mes, y se ha demostrado que este proceso funciona en 
las siguientes industrias:

•  Medios de comunicación social.
•  Inmobiliaria.
•  Al por menor.
•  Promoción de libros.
•  Ventas por Internet.
•  Deportes.
•  B2B.
•  Forex.
•  Otras muchas industrias.

Actualmente cobro a clientes privados seis cifras, también actualmente ten-
go programas de mentoring que van desde 5.000 € a 30.000 € por miembro. 
Para ver detalles sobre cómo funciona este plan, veamos los diversos estudios 
sobre casos que se encuentran dispersos en esta guía práctica.
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Parte 1: la fundación

La parte 1 analiza temas fundamentales, como la mentalidad necesaria para 
alcanzar entre 10K y 100K al mes, los 2 tipos diferentes de negocios, la fórmu-
la de estilo de vida y mucho más.

1.1. � ¿Por qué el embudo de marketing tradicional es tu mayor  
obstáculo?

Una idea clave que a menudo se enseña es el embudo de marketing. La 
idea detrás de esto es la siguiente: vender muchos productos de bajo precio 
(comúnmente conocidos como productos de front-end) y luego un porcenta-
je de las personas pasaran a tus servicios de mayor precio (comúnmente de-
nominado back-end,) como artículos de alto precio y productos de alta gama.

En casi todos los negocios, la mayor parte de las ganancias está en el back-
end. Antes de demostrar por qué este enfoque de modelo de ascensión suele 
ser un modelo inadecuado para generar efectivo, rápidamente, veamos los nú-
meros de una empresa de 100.000 € (para una empresa de 1.000.000 de eu-
ros, solo agrega un cero):

•  5.000 copias de un libro electrónico de 19,95 €.
•  1.000 copias de un libro electrónico de 99,95 €.
•  100 copias de un curso de estudio en casa de 995 €.
•  10 clientes a 10.000 €.
•  5 Clientes a 20.000 €.
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