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INTRODUCCIÓN

Aquel viernes, mi té se enfrió
sobre el escritorio mientras
las palabras "reestructuración"
y "recorte de personal"
rebotaban en mis oídos como
balas. En cuestión de
minutos, pasé de ser un
profesional con título y
oficina a ser alguien cargando
una caja de cartón hacia el
estacionamiento.

Si estás leyendo esto,
probablemente conoces esa
sensación. O temes conocerla. 

Este ebook no es solo teoría;
es el mapa que hubiera
querido tener ese día. Es la
guía que nace de las cenizas
de mi propio despido y de
haber acompañado a cientos
de profesionales en su
renacer laboral.

HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL

INTRODUCCIÓN:  EL DÍA QUE TODO CAMBIÓ.

ESTE NO ES EL FINAL DE TU HISTORIA.  ES EL CAPÍTULO
DONDE TODO CAMBIA.



CAPÍTULO 1

SOBREVIVIR AL
IMPACTO

LAS PRIMERAS
48 HORAS.

HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL



EL SHOCK INICIAL ES NORMAL

El despido activa las mismas áreas cerebrales que el
dolor físico. Tu cuerpo está en modo supervivencia. Es
crucial entender que lo que sientes es biológicamente
normal:

Negación: "Esto no está
pasando"

Aceptación: "OK, ¿y
ahora qué?"

Depresión: "No valgo
nada"

Negociación: "Tal vez si
hablo con..."

Ira: "Es injusto, di todo
por esta empresa"



PROTOCOLO DE EMERGENCIA:
PRIMERAS 48 HORAS

Hora 1-6: Modo Automático

Sal del edificio con
dignidad

Permítete sentir sin
juzgarte

Llama a UNA persona de
confianza

NO publiques nada en
redes sociales



PROTOCOLO DE EMERGENCIA:
PRIMERAS 48 HORAS

Hora 6-24: Estabilización

Haz ejercicio físico
intenso (libera el

cortisol acumulado)

Escribe TODO lo que
sientes sin filtro (luego

lo quemarás)

Duerme (toma
melatonina si es

necesario)

Come algo nutritivo
aunque no tengas

hambre



PROTOCOLO DE EMERGENCIA:
PRIMERAS 48 HORAS

Hora 24-48: Primeras Decisiones

Revisa tu situación
financiera real

Agenda cita con un
contador

(indemnización,
impuestos)

NO tomes decisiones
importantes aún

Calcula tu "pista de
aterrizaje" (meses que

puedes sobrevivir)



EJERCICIO PRÁCTICO #1 :  EL
INVENTARIO DE SUPERVIVENCIA

Completa estas preguntas:

¿Cuántos meses puedo sobrevivir con mis ahorros +
indemnización?

¿Qué gastos puedo cortar inmediatamente?

¿Quiénes son mis 5 contactos de emergencia profesional?

¿Qué habilidades tengo que no dependían de ese trabajo?

¿Cuál es mi victoria más grande que nadie me puede quitar?



EJERCICIO PRÁCTICO #1 :  EL
INVENTARIO DE SUPERVIVENCIA

Es una herramienta de autodiagnóstico que busca prepararte
ante una posible pérdida de empleo o una crisis laboral. La
idea es que, al responder las preguntas, tengas claridad sobre
tus recursos financieros, tu red de apoyo y tus fortalezas
profesionales.

El ejercicio plantea cinco preguntas clave:

¿Cuántos meses puedo sobrevivir con mis ahorros +
indemnización? → Evalúa tu colchón financiero real.

¿Qué gastos puedo cortar inmediatamente? → Identifica
ajustes rápidos para alargar tu liquidez.

¿Quiénes son mis 5 contactos de emergencia profesional?
→ Reconoce a las personas que podrían apoyarte con
oportunidades o recomendaciones.

¿Qué habilidades tengo que no dependan de ese trabajo?
→ Señala competencias transferibles que te permitan
reinventarte.

¿Cuál es mi victoria más grande que nadie me puede
quitar? → Refuerza tu autoestima y confianza en logros
que te definen más allá de un empleo.



EJERCICIO PRÁCTICO #1 :  EL
INVENTARIO DE SUPERVIVENCIA

.
Para qué sirve?

Planificación financiera: saber cuánto tiempo puedes
resistir sin ingresos.

Resiliencia profesional: identificar habilidades y contactos
que te sostienen.

Fortaleza emocional: recordar tus logros para mantener
motivación y seguridad.

Preparación estratégica: tener un plan claro antes de que
llegue una crisis.

Es, en esencia, un mapa de supervivencia laboral y personal
que combina lo económico, lo profesional y lo emocional.



CAPÍTULO 2

CONVIERTE EL
VENENO EN MEDICINA

LA ALQUIMIA
DEL DOLOR.
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REESCRIBE LA
NARRATIVA



El despido no es tu identidad. Es un evento. La
diferencia entre quienes se hunden y quienes
emergen está en la historia que se cuentan: 

Historia de
Héroe: "Fui

liberado para
encontrar algo

mejor"

Historia de Víctima:
"Me despidieron
porque no soy

suficiente" 

REESCRIBE LA NARRATIVA



EL PROCESO DE
TRANSMUTACIÓN



Semana 1-2: Duelo Profesional

Acepta que perdiste más
que un trabajo (rutina,
identidad, relaciones)

Honra lo que aprendiste
allí

Crea un ritual de cierre
(escribe una carta de
despedida al trabajo)

EL PROCESO DE TRANSMUTACIÓN



Proyecto/Tarea
Habilidad

Desarrollada
Resultado
Medible

Valor de
Mercado

Ejemplo: Liderar equipo
remoto

Gestión
virtual

20% aumento
productividad

Alta demanda

Semana 3-4: Excavación de Oro

Cada experiencia laboral deja pepitas de oro.
Encuéntralas:

Ejercicio Práctico #2: Minería de Habilidades



¿En qué consiste esta tabla?

La tabla tiene cuatro columnas que te invitan a desglosar tu
experiencia de forma clara y con impacto:

¿Para qué sirve?

Autoconocimiento profesional: Te ayuda a visualizar tus
fortalezas con evidencia.

Preparación para entrevistas o CV: Puedes convertir cada fila
en una historia de logro.

Diseño de portafolios o autoevaluaciones: Ideal para mostrar
competencias con impacto real.

Valoración estratégica: Te permite identificar qué
habilidades tienen mayor peso en el mercado.



Semana 5-6: El Pivote Estratégico

No busques el mismo trabajo en otro lugar. Evoluciona:

Encuentra
intersecciones: Tus

habilidades + Demanda
del mercado

Identifica tendencias:
¿Qué habilidades están
en auge?

Crea tu océano azul:
¿Qué combinación única
solo tú puedes ofrecer?



LA VENTAJA DEL
DESPEDIDO



Urgencia creat iva :  La neces idad
aguza e l  ingenio

Libertad tota l :  No hay jefe  que
l imite  tu  v is ión

Hambre genuina :  Tu motivación
es  supervivencia ,  no comodidad

Perspect iva externa :  Ves  lo  que
los  de  adentro  no pueden ver

LA VENTAJA DEL DESPEDIDO

Tienes algo que los empleados no tienen:



CAPÍTULO 3

HERRAMIENTAS PARA
EL RENACIMIENTO

CONSTRUCCIÓN
DE TU ARSENAL

HOMERO CAMPOS
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1. LinkedIn Optimizado (Tu Nuevo CV)

TU KIT DE SUPERVIVENCIA DIGITAL

Headline magnético: No "Buscando
oportunidades" sino "Especialista en X ayudando
a empresas a Y".

Sección Acerca de: Cuenta tu historia de
transformación (vulnerabilidad vende).

Insignias de habilidad: Obtén 3 certificaciones
relevantes GRATIS (LinkedIn Learning, Google,
HubSpot).

2. Portafolio de Guerrilla

Mientras otros envían CVs, tú demuestras valor:

Crea un caso de estudio de tu mayor logro.

Graba un video de 2 minutos resolviendo un
problema común de tu industria.

Escribe un artículo sobre una tendencia que solo
alguien con tu experiencia notaría.

3. Red de Supervivencia

La Regla 3-2-1 diaria:

3 conexiones nuevas significativas.

2 conversaciones con contactos existentes.

1 propuesta de valor sin pedir nada a cambio.



Ejercicio Práctico #3: El Pitch del Fénix

10 minutos (Reunión
profunda): Historia completa
con vulnerabilidad,
aprendizajes y visión
transformadora

30 segundos (Elevator Pitch):
[Problema que resuelves] +
[Tu approach único] + [Caso
de éxito] + [Visión futura].

Escribe y memoriza tu historia en 3 versiones:

2 minutos (Entrevista
telefónica): [Problema que
resuelves] + [Tu approach
único] + [Caso de éxito] +
[Visión futura].



¿En qué consiste?

El ejercicio propone que prepares tres versiones de tu
pitch personal (tu relato de valor profesional), cada una
adaptada a la situación:

Pitch de 30 segundos – “Elevator Pitch”
Fórmula: [Problema que resuelves] + [Tu enfoque
único] + [Caso de éxito] + [Visión futura]
Contexto: cuando tienes muy poco tiempo para causar
impacto (ej. un ascensor, un encuentro casual).

Pitch de 2 minutos – “Entrevista telefónica”
Usa la misma estructura que el de 30 segundos, pero
con un poco más de detalle y ejemplos.
Contexto: una llamada inicial, una entrevista breve o un
primer filtro de selección.

Pitch de 10 minutos – “Reunión profunda”
Aquí se desarrolla la historia completa, incluyendo
vulnerabilidad, aprendizajes clave y visión
transformadora.
Contexto: reuniones formales, presentaciones
estratégicas o conversaciones de networking más
extensas.

Ejercicio Práctico #3: El Pitch del Fénix



CAPÍTULO 4

DEL SPRAY & PRAY AL
SNIPER APPROACH

ESTRATEGIAS
DE CAZA

HOMERO CAMPOS
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Deja  de  Apl icar  a  Todo

El profesional promedio
post-despido envía 100
CVs y recibe 3 respuestas. 

Tú vas a enviar 10 y
recibir 7 respuestas.



El  Método
Sniper  de

5  Pasos



1 .  INVESTIGACIÓN
PROFUNDA

El ige  10  empresas
objet ivo  (no más) .

Estudia sus  pain
points  en reportes
anuales ,  not ic ias
recientes .

Ident i f ica  a l  decisor
directo  (no RRHH) .

El  Método
Sniper  de

5  Pasos



2.  CREACIÓN DE VALOR
ANTICIPADO ANTES DE

CONTACTAR ,  CREA
ALGO DE VALOR:

Un anál i s i s  de  su
competencia .

Una audi tor ía  de  su
presencia  dig i ta l .

Una propuesta  de
mejora a  un proceso
vis ib le .

El  Método
Sniper  de

5  Pasos



3.  EL APPROACH
MULTICANAL

Día 1 :  Conexión LinkedIn
con mensa je
personal izado.

Día 3 :  Emai l  con tu
propuesta  de  va lor.

Día 7 :  Comentar io
inte l igente  en su
contenido.

Día 10 :  Mensa je  directo
con tu  "regalo" (e l  va lor
que creaste) .

El  Método
Sniper  de

5  Pasos



4.  LA ENTREVISTA
INVERSA CUANDO TE

RESPONDAN.
 

No pidas  t rabajo .  Ofrece
una consul tor ía  gratui ta
de  30 minutos  sobre  su

problema.

El  Método
Sniper  de

5  Pasos



5 .  LA PROPUESTA
IRRESISTIBLE DESPUÉS

DE DEMOSTRAR
VALOR ,  PROPÓN:

Proyecto  pi loto  de  30
días .

Trabajo  por resul tados .

Per iodo de  prueba con
garant ía .

El  Método
Sniper  de

5  Pasos



Ejercicio Práctico #4: Tu Hit List

Empresa
Pain Point

Identificado

Valor Que
Puedo
Crear

Decisor
Canal de

Approach
Fecha de
Contacto

¿Qué significa esta tabla?

Empresa: La organización o cliente objetivo al que quieres
llegar.

Pain Point Identificado: El problema, necesidad o “dolor” que
esa empresa enfrenta y que tú puedes resolver.

Valor Que Puedo Crear: La propuesta concreta de valor que
ofreces (ej. eficiencia, reducción de costos, capacitación,
innovación).

Decisor: La persona clave que toma la decisión (ej. gerente,
director, jefe de área).

Canal de Approach: El medio por el cual vas a acercarte
(LinkedIn, correo, llamada, networking, recomendación).

Fecha de Contacto: El momento en que planeas o realizas el
primer acercamiento.



Ejercicio Práctico #4: Tu Hit List

¿Para qué sirve?

Convertir la búsqueda en estrategia: Pasas de la dispersión
(Spray & Pray) a un plan claro y medible.

Priorizar esfuerzos: Te enfocas en empresas con mayor
potencial de éxito.

Personalizar tu mensaje: Cada fila te obliga a pensar en el
dolor específico y en cómo tu experiencia lo resuelve.

Medir avances: Puedes dar seguimiento a contactos y fechas,
como si fuera un mini-CRM personal.

En resumen, esta tabla interpreta la búsqueda de oportunidades
como una cacería estratégica y precisa, donde cada empresa es
un objetivo bien estudiado y cada acción está planificada.



CAPÍTULO 5

FORJA PSICOLÓGICA
DEL GUERRERO

MENTALIDAD
DE ACERO
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LOS 4  PILARES MENTALES DEL
RENACIDO

No solo resistes los golpes; te
fortaleces con ellos.

Práctica diaria: Cada rechazo = Una
lección documentada.

¿Qué aprendí?
¿Qué mejoraré?
¿Qué agradezco?

ANTIFRAGILIDAD

ABUNDANCIA
Y ESCASEZ

Mentalidad de escasez: "Hay
pocos trabajos buenos".

Mentalidad de abundancia: "Hay
infinitas formas de crear valor".

Ejercicio: Lista 20 formas de
generar ingresos con tus
habilidades actuales.



LOS 4  PILARES MENTALES DEL
RENACIDO

No eres tu título. Eres un
solucionador de problemas.

Nuevo mantra: "Yo no busco
trabajo, yo ofrezco soluciones"

IDENTIDAD
 FLUIDA

CAPITALISMO
DE GUERRILLA

Mientras buscas empleo, genera
ingresos:

Consultoría micro (proyectos de
1a semana).

Formación online (vende tu
conocimiento).

Freelance estratégico (construye
portafolio



RUTINA DEL
GUERRERO

PROFESIONAL



RUTINA DEL GUERRERO PROFESIONAL

5 : 0 0  A M  -  L A  H O R A  D E L
P O D E R

20 min meditación/oración

20 min ejercicio intenso

20 min planificación del día



9 : 0 0  A M  -  1 2 : 0 0  PM  -
B LO Q U E  D E  CA Z A

Aplicaciones estratégicas.

Networking activo.

Creación de valor

RUTINA DEL GUERRERO PROFESIONAL



RUTINA DEL GUERRERO PROFESIONAL

2 : 0 0  PM  -  5 : 0 0  PM  -
B LO Q U E  D E

CO N ST R U CC I Ó N

Desarrollo de habilidades.

Creación de contenido.

Proyectos freelance



RUTINA DEL GUERRERO PROFESIONAL

7: 0 0  PM  -  A PAG A D O
D I G I TA L

Dedica tiempo a familia/relaciones.

Recuperación mental.

Preparación para mañana.



CAPÍTULO 6

SEÑALES DE QUE
ESTÁS POR DESPEGAR

EL MOMENTO
DE INFLEXIÓN
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Los 7 Indicadores del Renacimiento.

Rechazo sin dolor: Los "no" ya no te destruyen.

Claridad brutal: Sabes exactamente qué ofreces.

Magnetismo natural: Oportunidades empiezan a buscarte.

Precio premium: Ya no compites por precio.

Opciones múltiples: Tienes que elegir entre ofertas.

Paz en la tormenta: La incertidumbre ya no te paraliza.

Gratitud genuina: Agradeces el despido.

Los 7 Indicadores del Renacimiento.

Rechazo sin dolor: Los "no" ya no te destruyen.

Claridad brutal: Sabes exactamente qué ofreces.

Magnetismo natural: Oportunidades empiezan a buscarte.

Precio premium: Ya no compites por precio.

Opciones múltiples: Tienes que elegir entre ofertas.

Paz en la tormenta: La incertidumbre ya no te paraliza.

Gratitud genuina: Agradeces el despido.



Carlos, 35 años, Contador →  Freelance para
Startups.

Una Reestructuración lo dejó fuera.

Creó modelo financiero para startup amiga.

Se corrió la voz.

Hoy maneja 5 startups part-time, triplicó ingresos



María, 42 años, Gerente de Ventas → Consultora
de Transformación Digital.

Despedida “reestructuración”.

3 meses de búsqueda tradicional = 0 resultados.

Aplicó Método Sniper = 3 ofertas en 6 semanas.

Ahora gana 40% más como consultora
independiente.



TU HISTORIA DE
TRANSFORMACIÒN



Hace [X tiempo] estaba cargando una caja de cartón...

Hoy [tu nueva realidad]

3 lecciones que aprendí:

[Lección dura pero valiosa]

[Insight único]

[Verdad universal]

Si estás pasando por un despido, recuerda: [mensaje
de esperanza]

#ReinvenciónProfesional #ResilienciaLaboral

Documenta tu  jornada .  Será tu  mejor carta  de
presentación:

Template  de  LinkedIn Post :



CAPÍTULO 7

CUANDO LLEGUEN
LAS OFERTAS

EL PROTOCOLO
DE NEGOCIACIÓN

HOMERO CAMPOS
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Negocia Desde e l  Poder,  No Desde la  Neces idad

Conoce tu valor real:

Benchmark salarial (usa Glassdoor, Indeed,
LinkedIn Salary).

Calcula tu ROI demostrable.

Define tu Punto de Retiro.

La Preparación Pre-Negociación



Negocia Desde e l  Poder,  No Desde la  Neces idad

Conoce tu valor real:

Número Soñado (best case scenario).

Número Justo (mercado + tu valor).

Número Mínimo (debajo no aceptas)

Los 3 Números Mágicos:



Técnicas  de  Negociac ión Post-Despido

Cuando te den la primera oferta, cuenta hasta 5 en
silencio. 

Frecuentemente mejorarán la oferta solos.

El Silencio Estratégico.



Técnicas  de  Negociac ión Post-Despido

Si no pueden subir salario, negocia:

Días de home office.

Presupuesto de capacitación.

Bonus por resultados.

Días adicionales de vacaciones.

La Negociación Holística



Técnicas  de  Negociac ión Post-Despido

"Entiendo que mi experiencia y resultados
demostrados valen X en el mercado. 

¿Cómo podemos llegar ahí?"

 El Ancla Inversa



Técnicas  de  Negociac ión Post-Despido

Una herramienta comparativa que te permite evaluar
ofertas laborales o de colaboración de forma objetiva y
personalizada.

Factor Peso (1-10) Oferta 1 Oferta 2 Oferta 3

Salario base

Bonos

Desarrollo
profesional

Flexibilidad

Cultura/Equipo

Impacto del rol

Total
ponderado

Ejercicio Práctico #5: Tu Scorecard de Negociación

¿Qué interpreta esta imagen?

Es una tabla de decisión ponderada, donde tú asignas un
peso (de 1 a 10) a cada factor según su importancia
personal, y luego calificas cada oferta en función de esos
factores. 
Al final, se calcula un total ponderado que te ayuda a
visualizar cuál opción se alinea mejor con tus
prioridades.



Técnicas  de  Negociac ión Post-Despido

Salario base: ingreso mensual o anual fijo.
Bonos: incentivos variables o adicionales.
Desarrollo profesional: oportunidades de
capacitación, crecimiento o mentoría.
Flexibilidad: horarios, trabajo remoto, autonomía.
Cultura/Equipo: ambiente laboral, valores,
colaboración.
Impacto del rol: relevancia del puesto, posibilidad
de generar cambio o innovación.

Ejercicio Práctico #5: Tu Scorecard de Negociación

Factores evaluados:

Tomar decisiones con claridad emocional y
racional.
Evitar dejarse llevar solo por el salario.
Visualizar qué oferta te da más en lo que
realmente valoras.
Negociar con argumentos sólidos si una oferta
necesita ajustes.

¿Para qué sirve?



CAPÍTULO 8

NUNCA MÁS
VULNERABLE

BLINDAJE
ANTI-DESPIDO
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Construcción
de tu Seguro
Profesional



1. Fondo de Guerra.

Mínimo 6 meses
de gastos.
Guardado en
cuenta separada.
Automatiza 10% de
cada ingreso.

Construcción de tu Seguro
Profesional



2. Skills Portfolio
Como inversionista

diversifica acciones, tú
diversifica habilidades:

1 habilidad técnica
profunda (tu expertise
core).
2 habilidades digitales
(IA, data, marketing
digital).
1 habilidad humana
premium (liderazgo,
ventas, comunicación).

Construcción de tu Seguro
Profesional



3. Network Antes de
Necesitarlo

La Regla del Give First:

Ayuda a 3 personas
por semana sin
esperar nada.
Mantén contacto
trimestral con 50
actores clave.
Sé el conector:
presenta gente entre sí

Construcción de tu Seguro
Profesional



4. Personal Brand =
Seguro de Desempleo.

Publica contenido
semanal en LinkedIn
Habla en eventos de tu
industria
Crea un newsletter de
tu expertise

Construcción de tu Seguro
Profesional



El Plan B Permanente
Siempre ten 3 fuentes de

ingreso potencial:

1.Ingreso Principal (tu
empleo/proyecto
main).

2.Ingreso Lateral
(consultoría,
formación).

3.Ingreso Pasivo (cursos
online, afiliados,
inversiones).

Construcción de tu Seguro
Profesional



CAPÍTULO 9

CIERRA EL CÍRCULO

DE
SUPERVIVIENTE

A MENTOR
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El Deber del
Renacido

Cuando superes  es ta
prueba ,  t ienes  la  obl igación
moral  de  ayudar a  otros :



Formas  de
Retr ibuir



1. Mentoría
Informal

Ofrece  1  hora
mensual  a  a lguien
recién despedido

Comparte  tu
his tor ia  s in

glor i f icar e l  dolor

Sé bruta lmente
honesto  sobre  e l

proceso



2. Contenido
de Valor

Escr ibe  sobre  tu
experiencia

Graba videos  con
t ips  práct icos

Crea templates  y
recursos  gratui tos



Conecta a
despedidos  con
oportunidades

Crea un grupo de
W hatsApp de

apoyo

Organiza meetups
de networking para

transic iones



Escr ibe  tu  manif ies to  post-despido.  Será tu
norte :



Yo,  [nombre] ,  sobreviviente  de  [s i tuación] ,
declaro  que:

-  Mi  va lor no depende de  ningún t í tu lo  o
empresa .

-  Cada cr i s i s  es  una oportunidad dis frazada .

-  Mi  experiencia  +  res i l iencia  =  venta ja
compet i t iva .

-  Ayudaré  a  otros  a  navegar es ta  tormenta .

-  Nunca más  seré  vulnerable  a  decis iones
a jenas .

Mi  mis ión es :  [tu  nueva mis ión profes ional]

Firma:  _____________

Fecha:  _____________



CAPÍTULO 10

ARQUITECTO DE TU
DESTINO

PROFESIONAL

EL NUEVO TÚ

HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL



Ya no eres el mismo profesional
que entró con esa caja de cartón,

Ahora eres....



Antifragil:
Los golpes te fortalecen



Multidimensional:
No dependes de un solo ingreso



Conector:
Tu red es tu mayor activo



Creador de valor:
No buscas trabajo, creas
oportunidades.



Mentor: 
Tu dolor se convirtió en propósito.





Checklist del Renacimiento

Item Status

Superé las primeras 48 horas con dignidad. ✅…​

Transformé mi narrativa de víctima a héroe. ✅…​

Construí mi arsenal digital. ✅…​

Dominé el approach estratégico. ✅…​

Forjé mentalidad de guerrero. ✅…​

Negocié desde el poder. ✅…​

Blindé mi futuro profesional. ✅…​

Ayudé a otro en transición. ✅…​

Escribí mi manifiesto. ✅…​

Agradezco el despido (sí, en serio). ✅…​



La
Paradoja

Final
E l  d e s p i d o  q u e  p e n s a s t e  q u e

t e  d e s t r u i r í a  s e  c o n v i r t i ó
e n . . .



Tu mejor maestro Tu mayor fortaleza

Tu historia más
poderosa

Tu ventaja
competitiva

Tu propósito
renovado



RECURSOS Y
HERRAMIENTAS

HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL



HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL

PLANTILLAS
DESCARGABLES

Tracker de  apl icac iones
estratégicas .

Scr ipt  para LinkedIn outreach.

Template  de  propuesta  de  va lor.

Calculadora de  runway
f inanciero .

Networking CRM en Excel

Sol ic i ta  tus  p lant i l las . . . .



HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL

HERRAMIENTAS
GRATUITAS

RECOMENDADAS

LinkedIn Learning:  1  mes
grat i s ,  cer t i f ícate .

Canva:  Crea tu  portfol io  v isual .

Calendly:  Automatiza tus
reuniones .

Hunter. io :  Encuentra emai ls  de
decisores .

Grammarly:  Perfecciona tu
comunicación



LECTURAS
COMPLEMENTARIAS
1 .  Temas  de  Pensamiento
Estratégico  y Adaptabi l idad.

Título :  E l  Cisne  Negro

Autor :  Nass im Nicholas
Taleb

Aborda conceptos  c lave
como la  imprevis ibi l idad,
la  res i l iencia  y e l  impacto
de los  eventos  raros .  Es
fundamental  para
entender e l  pensamiento
sobre  la  incert idumbre

Título :  Pensar Rápido,
Pensar Despacio .

Autor :  Nass im Nicholas
Taleb

Explora cómo funciona
nuestra mente ,  los  sesgos
cognit ivos  y la  heurís t ica ,
lo  cual  es  crucia l  para la
toma de  decis iones
estratégicas



LECTURAS
COMPLEMENTARIAS
2.  Temas  de  Desarrol lo  de
Carrera  y Maestr ía

Título :  Maestr ía

Autor :  Robert  Greene

Anal iza la  v ida de  grandes
maestros  de  la  his tor ia
(como Darwin o  Da Vinci )
para dest i lar un proceso
claro  para a lcanzar e l
dominio  excepcional  en
cualquier campo.  Se  a l inea
directamente  con la  idea
de desarrol lar un "capi ta l
de  carrera" y ser
indispensable

Título :  Hábi tos  Atómicos .

Autor :  James  Clear

Enfoque en la  product iv idad
diar ia ,  su  metodología para
mejorar constantemente  y
construir s i s temas  (en lugar
de depender de  la
motivación)  es  esencia l  para
superar la  " fase  de  la
meseta" (e l  Dip  de  Godin)  y
lograr e l  dominio  de
habi l idades  a  largo plazo .



LECTURAS
COMPLEMENTARIAS
2.  Temas  de  Cambio,  Innovación
y Enfoque

Título :  La Vaca Púrpura

Autor :  Seth  Godin

Se centra en la  neces idad
de ser notable  y
diferenciarse  en e l
mercado.  Es  un l lamado a
la  innovación y a  la
ruptura del  s ta tu  quo,
esencia l  para cualquier
"pivote" o  cambio de
enfoque.

Tí tulo :  Esencia l i smo

Autor :  Greg McKeown

Brinda un marco para
decidir qué es
verdaderamente  importante
y e l iminar todo lo  demás .
Esta  menta l idad de  enfoque
radica l  es  v i ta l  para hacer
un Pivot  exi toso  de
concentrarse  en la  habi l idad
que rea lmente  importa .



COMUNIDADES DE
APOYO

LinkedIn:  #OpenToWork (pero
úsalo  es tratégicamente) .

Reddit :  r/careerguidance ,  r/ jobs

Facebook:  Grupos  loca les  de
networking profes ional

Slack :  Comunidades  de  tu
industr ia



EPÍLOGO:  LA
CARTA QUE TE

ESCRIBIRÁS

HOMERO CAMPOS
HC CAPACITACIÓN EMPRESARIAL



E n  3 6 5  d í a s ,  t e  e s c r i b i r á s  u n a
c a r t a .  D i r á  a l g o  a s í :

"Querido yo del pasado.‌

Sé que hoy duele. Sé que el mundo parece haberse
derrumbado. Pero necesito que sepas algo: ese despido
fue lo mejor que nos pudo pasar.‌

No lo veías entonces, pero estabas en una jaula dorada.
Cómodo pero sin crecer. Seguro pero sin vivir.
Competente pero sin brillar.‌

El despido te obligó a recordar quién realmente eres. Te
forzó a desarrollar músculos que no sabías que tenías.
Te enseñó que tu valor no viene de afuera, sino de
adentro.‌

Hoy, un año después, no solo tienes un mejor trabajo.
Tienes una mejor vida. No solo ganas más dinero.
Tienes más propósito. No solo recuperaste tu carrera.
Construiste un imperio personal.‌

Gracias por no rendirte. Gracias por hacer el trabajo
duro. Gracias por convertir el veneno en medicina.‌

PD: Esa persona que te despidió te hizo un favor.
Envíale una nota de agradecimiento. En serio."‌



Nota  Final

Homero Campos
Fundador,  HC

Capaci tac ión Empresar ia l  

Mi  despido me l levó a  fundar HC
Capaci tac ión Empresar ia l .  Hoy ayudo a
profes ionales  y empresas  a  crecer.
 
E l  dolor se  convir t ió  en propósi to .  La
cr is i s  en  carrera .

Tu despido no es  tu  f inal .  Es  tu  rampa de
lanzamiento .

Sobreviviente
Profes ional ,  Tu a l iado

en la  t ransformación

Nos vemos en la
c ima.



Compromiso
de Acción

No dejes  que es te  ebook sea solo  lectura .
Comprométete  ahora :

"Yo,  _________________,  me
comprometo a :

Completar todos  los  e jerc ic ios  en los  próximos
7  días .

Apl icar e l  Método Sniper en las  próximas  2
semanas .

Ayudar a  a lguien más  en trans ic ión en los
próximos 30 días .

Compart ir mi  his tor ia  de  transformación en
90 días .

Agradecer mi  despido en 365  días".

Fecha:  _________ Firma:  _____________



¿Necesi tas  Apoyo
Adicional?

Si  s ientes  que neces i tas
acompañamiento personal izado en es te
proceso:

HC Capaci tación Empresaria l  ofrece :

Sesiones  1 : 1  de  coaching de  trans ic ión.

Tal leres  grupales  de  re invención
profes ional .

Programa completo  "Del  Despido a l
Despegue"

Vis i ta :
www.hccapaci tac ionempresar ia l .com

Recuerda :  No es tás  so lo .  Este  es  tu
momento .  Tu renacimiento  comienza
ahora .

© 2025 HC Capaci tac ión Empresar ia l .  Todos  los  derechos  reservados .

Este  ebook es  un recurso  gratui to/de  apoyo.  Compárte lo  con quien lo
neces i te .

http://www.hccapacitacionempresarial.com/

