142 CASILLA DEFINE Y DECIDE

¢A QUE ME DEDICO? - Quinto Bloque: EXPRESION

¢A qué te dedicas?
La mayoria de personas hablan desde su herramienta y no desde la necesidad del cliente

MI SEGMENTO

Tiene un - - Tiene un
o .

Nos solemos presentar desde la solucion, la herramienta

éSolucion?
>  Concentrar a un tipo de personas— Especifico
> ;Qué consigues con esto? — Segmentar; es acotar (elegir a un grupo de personas)

PROPUESTA: lanzar el mensaje desde el bloque rosa o azul.
e La profesional cree que si dice la herramienta (bloque naranja) que sirve para todo tendra mas
clientes ¢Qué ocurrird? Que no tendré ningun cliente o clientes no adecuados porque no les llega

el mensaje.

SOLUCION— Mirar qué conflictos y qué deseos tienen.

Escribe a qué te dedicas (si es que estas en tu propdsito) o a qué te quieres dedicar (en el caso de que quieras
emprender hacia tu propdsito). ;Cudl es tu lanzamiento?




Presentacion rapida “Quick”
Elevator pitch— en inglés

Es una FRASE BREVE para presentarte. (20-25 segundos)
Finalidad— sintetizar el mensaje, recogiendo lo mas importante.
Integra todo — Quién son, qué necesidades tienen, cémo lo soluciono y que desean.

¢Para qué?

Para bajar a la Tierra el barullo mental del contenido confuso. Si le preguntas a alguien a qué se dedicay te
dice community manager puede que sepas de qué va pero no qué es lo que resuelve, quizas te quedas a
cuadros “flipando”.

;Qué aporto? ;Qué necesidad cubro? ;Cémo lo hago? ;Para quién?

Ejemplo: “Ayudo a mujeres emprendedoras a resolver conflictos entre las relaciones familiares o personales y su
propdsito de vida.”

v

2.;Qué
conflictos
tienen?

3..Como lo
soluciono?

1.¢Para quién? »
Presentacion

Quick

Pa
L

0. Llamada ala
atencion

4.;Qué Deseos
o beneficios
tienen?

Escribe tu presentacion rapida “Quick”. En base a tu experiencia, a lo que la vida te ha traido, a lo que crees
que eres buena, por lo que las personas te buscan, etc..monta tu presentacion rapida sobre a lo que te
dedicas o quieres dedicarte. Recuerda que es una frase corta como la del ejemplo. Crea tu documento de
word a parte de este dossier para tenerlo todo junto.




¢Quién es mi cliente?

> Todo lo que nos pasa en vida es por algo, no es porque si. La vida nos lleva a ese lugar para
entrenarnos.
> Todos los desafios nos van ayudando para adquirir HABILIDADES.

TU DON + HABILIDADES Y CONOCIMIENTOS NUEVOS— PROPOSITO DE VIDA

4 PISTAS HACIA TU MISION CUMPLE TU MISION

SIGUE TU
NATURALEZA

LO QUE
AMAS HACER

INTERESES

PERSONALES A PROPOSITO

PROFESION \{

POR LO QUE
GENERAS
INGRESOS

ou®, TUMISION ou®, TUMISION

PREGUNTA: ¢Qué es aquello que he vivido y soy Maestra? ;Qué es lo que la vida me ha ensefiado y que sé
que hay otras personas sufriendo en este punto?
e Recupera los ejercicios de anteriores casillas y responde estas preguntas.




NO ELIGES TU PROFESION, TU PROFESION TE ELIGEA TI

ELEGIR UN TIPO DE CLIENTE SE LLAMA SEGMENTAR. Es decir, elegir un tipo de cliente exclusivamente,
y diremos que NO a aquellos segmentos que “nutren” nuestra especializacién. Una empresa que no
pierde clientes al segmentar no es una empresa que se diferencie, NO ES ESPECIALISTA EN NADA.

Vamos a Segmentar....

Montar una empresa -
Ruptura sentimental -

Pasar un duelo o pérdida .
Fallecimiento

Acompaiamiento

en el proceso Abandono

Alimentacion y nutricién

Relaciones de pareja

Hacer siempre esta pregunta; “ ;CUANTA GENTE ENTRA EN ESTE SACO?”
>  Segmentacién cuando tienes la sensacion que pierdes clientes.
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Haz el desglose de tu segmento hasta que ya no quepan mas personas diferentes en el mismo saco. Asi
como en el esquema anterior.

Acompafio
Ayudo

— pasar duelo o pérdida — del fallecimiento de la pareja

¢Por qué segmentar?

M\

SERAS ESPECIALISTA. Referente en tu especializacién. Vendran a ti. '. ul

OPTIMIZARAS TU TIEMPO. No tendras que aprender de todo para ayudar. ...

3 3 4
CONFIARAN MAS EN TI. Al ser especialista y centrarte en tu especializacion. ~>

TENDRAS MENOS COMPETENCIA Y SERAS MAS VISIBLE. Habra menos de lo que tu ¢ a
hagas. b
e \

PODRAS AUMENTAR TUS TARIFAS. Optimizas mejor, vas mas al
grano. du

Aa- a,
TE SERA MAS FACIL ENCONTRAR CLIENTES Y EL BOCA OREJA FUNCIONA MEJOR. _~ /‘?\
Tienes claro en qué te enfocas y te vendran por ese motivo. Te buscaran por ello !
corriendo la voz entre las personas interesadas. %‘,m

EJEMPLOS

Marketing para terapeutas
Metabolismo del dolor

Mujeres con proposito

Curar migrafias en mujeres
Superar depresion postparto
Mejorar rendimiento empresa
Sacar partido a las redes sociales
Superar ruptura sentimental
Acompafar a enfermos de cancer
Empoderamiento de la mujer




Escribe el tuyo. Esta descripcidn es muy escueta y la vas a necesitar para pintar tu web, redes sociales, etc..

¢Como segmentar?

EXPERIENCIA VIVIDA (mi sabiduria) LA VIDA ME TRAE (invitaciones de la vida)

Diferencia entre sabotajes y donde te lleva la vida— Sabotajes son miedos y surgen imprevistos y lo
logras. La vida te lleva te marca el camino y no salen las cosas, en este caso, no es el camino.

Define a tu cliente:

¢Cual es su primer conflicto, problema, malestar?

¢Qué necesidades o deseos tiene?

Vamos a detallar el segmento




¢Cual es su principal problema?
Dolores de espalda, no tienen clientes, no
tienen motivacion....

¢Edad?
Rango o etapas; 25-35, adolescencia

¢Sexo?

¢Estado civil?

(Tiene hijos?

¢Qué intereses tienen?
Viajar, meditacion, espiritualidad...

¢Qué preocupaciones o inquietudes tienen?
Conocerse a si misma, generar ingresos...

¢Estatus social/trabajo?
Amas de casa, emprendedores, cientificos....

¢Como los quieres?

ciudades donde viven, tipo de conflicto....

Edad, hobbies, mentalidad, inquietudes, libros leen, tipo de vida, estatus social, por donde se mueven, zonas o




Validar el segmento

©

¢Es esto lo que realmente quieres?
¢Te sientes a gusto?
fconectas con esto?

®

1.¢Cuanto les importa solucionar su
problema?

2.;Es Urgente?

3.¢Es complicado solucionarlo?

4.;Es viable y tangible?

5.¢Qué tan grande es tu segmento?

La presentacién rapida “Quick” y las palabras clave— Lo pintan TODO. Blog, web, RRSS, imagen

corporativa, etc.

Vamos a validar tu segmento

S. ¢Estas segura de que esto es lo que realmente quieres? ;Te sientes a gusto y conectas con esto? ;Qué tan
segura estas de que te quieres dedicar a ello, con esas personas y con este propdsito?
0 no tienes ni idea, estas confusa 10 esto es a lo que te quieres dedicar, lo tienes muy claro.

¢Como es de importante para tu segmento solucionar su conflicto?

0 poco importante o nada 10 super mega importante, es de vital importancia

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Qué tan urgente es solucionar su conflicto? ;Cuanto desean resolverlo?
0 no esurgente 10 esimprescindible hacerlo ya

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Como es de complicado solucionar su conflicto?
0 nada o poco complicado 10 muy complejo de solucionar

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
¢Ves viable, fiable y tangible solucionar el conflicto de tu segmento?
0 poco viable 10 viable, fiable y tangible

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

¢Qué tan grande es tu segmento?

0 muy pocos clientes con esos conflictos 10 muy amplio con potenciales clientes



Si la respuesta a la pregunta S esta por debajo de 7 revisa tu segmento. Probablemente, no esté muy afinado
0 no sea el segmento que deseas. No pienses en qué si sabras o no hacerlo, si lograras poder ayudar.
Céntrate en lo que realmente quieres, siéntelo.

Del resto de preguntas debes sumarlas todas juntas. Si el resultado esta por debajo de 35 revisa el segmento.
Si esta por encima de 35 pero alguna respuesta esta por debajo de 5 (sobretodo la primera y segunda), es
posible que tengas que revisar tu segmento.

Lista conflictos

¢Cudles son sus problemas? ;Qué sintomas concretos tienen? ;Qué les pasa?
> No eslo que tu crees que necesitan
> No eslo que tu puedes aportarles
> Lo que realmente quieren (mirar desde la necesidad)

2 LISTAS (Minimo 25-30 elementos cada una):

CONFLICTOS (problemas) FRUSTRACIONES (su problema se estanca)
AN\ ‘\'%\
( “\

(A
i

0JO: Si eres terapeuta, coach etc, ojo con los diagnédsticos: Ej: cliente tiene “creencias limitantes”, “falta de

nou

autoestima”, “inseguridad”. Una necesidad seria “no para de llorar”, “no llega a final de mes”, etc

’

SELECCIONA 10 ELEMENTOS DE LA LISTA DE CONFLICTOS (mas importante) Y ORDENALOS DE MAS A
MENOS.

Haz la lista de conflictos, problemas que tienen. Si puedes rellenar mas de 30 mucho mejor. Crea tu
documento de word a parte de este dossier para tenerlo todo junto con tu presentacion rapida.

Conflictos, problemas




Haz la lista de frustraciones, problemas que tienen y se estancan y les cuesta mucho resolver.

Frustraciones

Pon los 10 primeros y mas importantes conflictos ordenados del 1 al 10 segiin orden de importancia. Siendo
el 1 mas importante y 10 menos importante.

Conflictos, problemas
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Lista Deseos

¢Cudl es su deseo? ;Qué necesitan? ; Qué buscan? ;Qué obtienen de vuestra servicio o ayuda?
> Material

> Servicio, acompafiamiento
>  Beneficios

1 LISTAS (Minimo 25-30 elementos):

NECESIDADES, BENEFICIOS, DESEOS, SOLUCIONES

|

SELECCIONA 10 ELEMENTOS DE LA LISTA (méas importante) Y ORDENALOS DE MAS A MENOS.

Haz la lista de necesidades, beneficios, deseos o soluciones que necesitan. Si puedes rellenar mas de 30
mucho mejor. Crea tu documento de word a parte de este dossier para tenerlo todo junto con tu
presentacion rapida y las demas listas.

Necesidades, beneficios, deseos, soluciones




Pon los 10 primeros y mas importantes deseos, beneficios y ordenados del 1 al 10 segln orden de
importancia. Siendo el 1 mas importante y 10 menos importante.

Necesidades, beneficios, deseos, soluciones

10

3 Fases
0. Llamada a la atencién:
“Me dedico a crear estelares de mujeres valientes”
1. Presentacién rapida “Quick":
“Ayudo a mujeres emprendedoras a resolver conflictos entre las relaciones familiares o personales y su propdsito
de vida”.
2. Descripcion combinada de los 5 elementos primeros de las listas de conflictos y de las de deseos:

vas a ir descubriendo qué te impide encontrar tu propdsito de vida,
qué miedos tienes a la hora de emprender un proyecto como por ejemplo: a cémo pensard tu familia/pareja si
decides emprender, a dejar un trabajo con sueldo fijo para emprender algo nuevo, a no ser capaz de
independizarte y depender de los demds, la inseguridad de lograr tu suefio, que la familia/pareja te frene para
avanzar en tu proyecto, no saber transmitir el mensaje, no tener tiempo para disfrutar de la familia/pareja. Una
metodologia con sesiones potentes sobre

. La misién principal del curso es que halles la manera de encontrar tu propdsito de vida, sentirte
realizada con tu proyecto, sentirte apoyada y comprendida por tu familia/pareja, tener claras tus metas, tener mds
abundancia econdémica, independizarte sin depender de nadie y obtener un crecimiento personal avanzado
eliminando bloqueos internos, sentirte segura a la hora de emprender, disfrutar mientras trabajas o emprendes,
tener claro el mensaje de tu proyecto, tener tiempo para dedicarle a tu familia/pareja.”

+ Bloque de Soluciones (herramientas) + Bloque de Deseos (beneficios)

El orden no importa. En este caso esta hecho por bloques pero también lo puedes hacer de forma trenzada.
Lo importante es que estés los 3 bloques.



i

2.;Qué
conflictos
tienen?

} 4
1.;Para quién? — 3.;.Cémo lo
Presentacion soluciono?
Quick

&

a 4.;Qué Deseos
o beneficios
tienen?

0.Llamada a la
atencion

De las 3 Fases para describir a lo que te dedicas, segun todo lo que has ido recopilando en los anteriores
ejercicios, ahora haz las Fases de tu segmento.

0. Llamada a la atencién:
“Me dedico a crear estelares de mujeres valientes”

1. Presentacién rapida “Quick":
“ Ayudo a mujeres emprendedoras a resolver conflictos entre las relaciones familiares o personales y su
propdsito de vida”.




2. Descripciéon combinada de los 5 elementos primeros de las listas de conflictos y de las de deseos:
“A traves de un proceso divertido y terapéutico vas a ir descubriendo qué te impide encontrar tu propdsito de
vida, qué miedos tienes a la hora de emprender un proyecto como por ejemplo: a como pensard tu
familia/pareja si decides emprender tu proyecto, a dejar un trabajo con sueldo fijo para emprender tu proyecto
nuevo, a no ser capaz de independizarte y depender de los demds, la inseguridad de lograr tu proyecto/suefio,
que la familia/pareja te frene para avanzar en tu proyecto, no saber transmitir el mensaje de tu proyecto, no
tener tiempo para disfrutar de la familia/pareja. Una metodologia con sesiones potentes sobre canalizacion de
los guias espirituales, Metodologia sistémica familiar y de creencias, técnicas y estrategias para expandir tu don,
administracion de tiempo, sanacion, planificacion y dindmicas. La misién principal del curso es que halles la
manera de encontrar tu propdsito de vida, sentirte realizada con tu proyecto, sentirte apoyada y comprendida
por tu familia/pareja, tener claras tus metas, tener mds abundancia econémica, independizarte sin depender de
nadie y obtener un crecimiento personal avanzado eliminando bloqueos internos, sentirte segura a la hora de
emprender, disfrutar mientras trabajas o emprendes, tener claro el mensaje de tu proyecto, tener tiempo para
dedicarle a tu familia/pareja.”




MI METODO

Si estas entre dos proyectos...

...vas a tener que elegir. Coge la moneda que en la casilla 1 tuviste que buscar y haz esto:
- Enunacararepresentara un proyecto, y en la otra el otro proyecto.
- Lanzala moneda al aire y cdgela. Ponla en tu mano pero sin abrir. No la mires.

- Ahoradi¢cual te gustaria que no saliera de los dos proyectos?

PUES YA LO TIENES. TU RESPUESTA ES LO QUE INDICA QUE REALMENTE DESEAS. LO QUE NO QUIERES
QUE SALGA NO ES EL PROYECTO QUE DEBES EMPRENDER COMO PRINCIPAL...

Pero tienes una opcién que suelo recomendar....
....unificarlos para crear tu don

> Cuando los unificas crear tu gran don, es decir, adquieres unas habilidades nuevas cuando unes tus
dos proyectos.
>  Esto sucede porque si tienes dos proyectos lo que ocurre es llegaron a ti por una razon.

> Estas dos profesiones o proyectos llegaron a tu vida por esta razén; ser FUSIONADOS PARA
CONVERTIRSE EN TU DON Y ASI ESTAR EN TU PROPOSITO DE VIDA.
>  Todo lo que aprendemos durante nuestra vida nos acerca a nuestro propésito de vida.

AHORA TOCA CREAR TU METODO FUSIONANDO TODO LO QUE HAS RECOPILADO EN TODA TU VIDA.

¢Cual es mi Método? ;Como soluciono las necesidades de mis clientes?

% Vamos a crear nuestra lista de herramientas. Anota todas las herramientas que hayas adquirido,
aprendido, que ya trabajas o bien que te gustaria utilizar en tu método. Cuanto mas detallado mejor.

Lista de herramientas
- Canalizacién guias espirituales
- Sanacién




Lista de herramientas

Para cada problema hay una solucién. Asocia los problemas (lista de problemas) con la solucién que
ofreces (lista de herramientas).

Problemas Solucion (lista herramientas)




%  Ahora toca ordenarlos. ;Qué piensas que seria lo primero que deberias solucionar a un cliente?

Problemas/ necesidades

Herramientas

Miedo a emprender proyecto nuevo

Cartas sobre la mesa, Estrategia de huida

sus hijos/familia/parejay el
proyecto/negocio

10,13 | No sabe elegir entre dos proyectos (cual le | Define y decide, Bajalo a la tierra
llena mas)
4 No tiene tiempo para compaginar entre Administrador del tiempo, Estrategia de

huida

Problemas/ necesidades

Herramientas




Asi tendremos una nueva lista ordenada y empaquetada que sera la que disefie nuestro método.

e  Setrata de no hacer servicios o ventas de una en una, sino en formato paquete. Las sesiones o
productos sueltos no fidelizan al cliente ni tampoco se le ofrece el maximo potencial.
Hay dos tipos de estructura

a Lineal
a Mddulos

Lineal— Es un método secuencial por orden en etapas. No se puede pasar a la etapa 2 sin haber hecho la
1.

ESPIRITUAL

RESOLVER CONFLICTOS
FAMILIARES Y PERSONALES

Presente

Pasado

Futuro

RUEDA DE PROPGSITO 0
DHARMA

Descubrimiento Don

Expresién Unica

—®  Expansién al mundo

TERRENAL

Médulos— Es un método para tocar unos temas determinados pero no determinas tu, sino la
necesidad del cliente..

No importa el orden, sino los puntos a tocar. Ejemplos: temas web, nutricién, habitos.

e Enlos dos tipos de estructura es muy importante tener claros los bloques, es decir, de la tabla
que hemos hecho antes; lo que necesita y la herramienta. Después ya se le da el orden o no
segun el tipo.

4 MODULOS- 12 sesiones

TOMA LAS
RIENDAS DE
TU VIDA

©

VIVIR SIN
DOLOR
EMOCIONAL

PERDON Y
GESTIONA TU
EMOCIONES GRATITUD



¢Por qué crear un método?

Beneficios para el cliente

¢Por qué crear un método?

Beneficios para ti

Valida tu método

¢En qué rango de precio crees que deberia estar tu método? No te fijes en el segmento, no lo tengas en
cuenta.

50-100€ 100-500€ 500-900€ 900-1200€ 1200-1800€ | 1800-2500€ | Mas...

¢Puede tu segmento pagar por la solucidon que propones?
0 no es probable, 10 si seguro

% Ahora anota en tu diario todas las inspiraciones que te han venido sobre tu
método.




