172 CASILLA MODULO 1 Y II

ENEAGRAMA - Sexto Bloque: EXPANSION

EGO + VIDAS PASADAS

El Ego esta relacionado con la vidas pasadas de cada alma. Esta condicionado por vivencias o experiencias
dolorosas que influyen en los miedos, sabotajes, creencias, etc en esta vida.

Si tienes en cuentas los tipos de ego que hay y en cudl te identificas puedes utilizarlo a tu favor para
emprender. En el Eneagrama se pueden ver todo los eneatipos.

INSTINTO

PRECAUCIONES: Quizas te identifiques con todos y es porque miras el comportamiento y no el miedo raiz
(el por qué). No te obsesiones ni te detengas, no es necesario profundizar, tan solo tener esta base y
entender nuestro lado oscuro.

EL LIDER o el desafiador

EL PACIFICADOR o el mediador

EL PERFECCIONISTA o el reformador
EL AYUDADOR o el que da

EL TRIUNFADOR o el conseguidor

EL ESPECIAL o el individualista

EL INVESTIGADOR o el observador
EL LEAL o el que duda

EL ENTUSIASTA o el epicureo

INSTINTO

000000000

ENEATIPOS

8.- EL LIDER o el desafiador “Me siento atacado, me voy a vengar”

Estrategia: Tiene la sensacion de que le estan atacando, que todo aquello que no le sale como él quiere, es
porque alguien le quiere fastidiar. Vive a la defensiva a la espera del ataque. Y se venga duramente. Su slogan
es: un buen ataque es la mejor defensa

Pasion: Lleva las situaciones al extremo. Antes de caer él, cae el otro, aunque tenga que morir en el intento.
De ahi la lujuria, vehemencia o intensidad.

Deseo: Vive siempre alerta evitando ser dafiado y controlando las situaciones para sentirse protegido.




Miedo Raiz: A no ser herido y no tener el control de su vida.

9.- EL PACIFICADOR o el mediador “No ven mis necesidades, no serdn importantes”

Estrategia: Deja de atender a sus necesidades, es lo correcto. Deja de mirar lo que necesita y se deja llevar
por los otros. No es que atienda a las necesidades del otro, sino que no mira las suyas. Sus necesidades
gritan en forma de explosién de rabia.

Pasién: Pereza por falta de conexién con él mismo.

Deseo: Quiere estar en paz. Si sus necesidades salen a la luz habra conflicto y cambio y lo quiere evitar.
Miedo Raiz: Al conflicto, a decir la suya, a que haya cambios en la forma que las cosas suceden.

1.- EL PERFECCIONISTA o el reformador “Algo falla”

Estrategia: Siempre encuentra cosas que “no son como deberian ser o “personas que se escaquean de lo que
deberian hacer”y deben ser corregidas.

Pasion: Le provoca rabia y resentimiento.

Deseo: Tiene que ser integro, impecable y perfecto para que no lo tachen de ser el causante de los
problemas.

Miedo Raiz: Ser erréneo, corrupto, poco ético o farsante. No ser suficientemente bueno y moral

2.- EL AYUDADOR o el queda “No me quieren”

Estrategia: Si doy “recibo” algo a cambio, el amor del otro. Asi que doy ayuda, apoyo, etc. Todo lo que consiga
“devolucion” del otro para enmendar el “error original”.

Pasion: Soy el salvador, de ahi su orgullo y soberbia.

Deseo: Me creo indispensable para los demas, me necesitan, me aman y a veces no me doy cuenta que ni yo
necesito eso.

Miedo Raiz: A que no lo necesiten, a no ser digno de amor.

3.- EL TRIUNFADOR o el conseguidor “No soy suficiente, no me valoran”

Estrategia: Siempre estd “creciendo” siendo mas y mejor. Destacando por encima de otros para que le
valoren lo suficiente y poder recibir lo esperado. Es un pozo sin fondo.

Pasion: Es narcisista. Proyecta vanidad.

Deseo: Proyecta la imagen de si mismo de éxito y perfeccién, a lo bestia para que los otros lo “flipen”.

Miedo Raiz: A que le desprecien, al fracaso y a no ser valorado.

4.- EL ESPECIAL o el individualista  “No me ven, estoy aquil”

Estrategia: Vive “aislado”, nadie le entiende, soy raro, soy de otro mundo. Se queda en su mundo mental y
fantasias donde alli si que es alguien. Mundos fantasticos. Muy creativo, es el canal para que le vean; arte,
belleza, pintura, etc...

Pasion: Ve el césped mas verde en el jardin de al lado y eso le lleva a sentir envidia.

Deseo: Busca ser visto por su interior, destacar por ser diferente, creativo, por su forma de vivir, vestir, etc.
Miedo Raiz: A no ser visto, a ser vulgar.

5.- EL INVESTIGADOR o el observador  “Que chungo es esto, qué intenso!”

Estrategia: Quiere evitar sentir esa intensidad emocional que no sabe como gestionar, cree que le falta
recursos. Busca el por qué de todo esto. Necesita entender.

Pasién: Se prepara para “no sentir” intentando entender. el porqué de todo desde su trinchera siendo Avaro
de si mismo.

Deseo: Si se aisla y se prepara, sera capaz.

Miedo Raiz: A no ser capaz de afrontar la vida, a ser un incompetente y que las cosas no tengan sentido.

6.- EL LEAL o el que duda  “No me fio de la vida”

Estrategia: Por un lado no se fia y siempre desconfia de todo y de todos y por otro lado tiene mucho miedo a
tomar malas decisiones que le puedan perjudicar puesto que la vida es impredecible.

Pasién: Necesita del otro para no perderse en su cobardia.

Deseo: A mas lea entre lineas, mas seguro estaré, ya que tendré mas posibilidades de preveer lo que me va a
caer encima.

Miedo Raiz: Vice con el miedo constante a que la vida “se la pegue”, a tomar malas decisiones que le afecteny




a quedarse sin la persona que le apoya.

7.- EL ENTUSIASTA o el epicireo  “No recibo. Aqui me tienen a pan y agua”

Estrategia: Tiene una tremenda sensacion de carencia. La vida es escasa. La intenta hacer “abundante”. Se
monta su propio oasis en el desierto, llenando de actividades y placeres su dia a dia. Ni un minuto de espacio
vacio, carente. Tiene planes paralelos, un plan B.

Pasion: Le lleva a la Gula extrema.

Deseo: Silo lleno de todo no me faltara de nada. Falsa “ilusion”.

Miedo Raiz: Al sufrimiento al vacio, a no sentirse lleno y no poder cumplir sus deseos.

RECOMENDACION

Los miedos indican una direccién en la que ir. No hay que evitarlos, sino afrontarlos. La mayoria de
miedos son infundados y en cuanto los afrontas desaparecen.

Detras de cada miedo hay una valentia descomunal, esta la Magia de la Vida.

ESTRATEGIA Y MIEDO
INTERPRETACION ESTRATEGIA PERDICION
(heridas) (fijacién) (pasiones)
(1) YO FALLO/LOS DEMAS FALLAN PERFECCIONISMO RESENTIMIENTO/IRA
=-\

(2/ NO ME AMAN HALAGO VANAGLORIA/SOBERBIA
Cﬁ NO ME VALORAN ENGANO FALSEDAD/VANIDAD
'14:3 NO ME VEN MELANCOLIA/ANHELO ENVIDIA
*@) QUE INTENSIDAD ;POR QUE? MEZQUINDAD AVARICIA
Y . , ,
) NOMEFIO DUDA/LEALTAD CONSPIRACION/COBARDIA
/_- 7 Ve
k_’) NO RECIBO PLANIFICACION GULA/HIPERSATURA ESTIMULOS
\8 ME SIENTO ATACADO VENGANZA (te vas a cagar) VEHEMENCIA/LUJURIA
Y ,
.} NO VEN MIS NECESIDADES INDOLENCIA (desconexién) DESCONEXION/PEREZA

DESEO Y MIEDO (Buscan el deseo para huir del miedo)

DESEO MIEDO

(el que tapa el miedo) (Revisar las acciones que realizas)
\1} SER INTEGRA SER UNA FARSANTE Y UNA CORRUPTA
(Z} SER AMADA NO SER NECESITADA/NO SER QUERIDA
Ca) SER VALIOSA NO SER VALORADA/SER DESPRECIABLE
G:h SER UNA MISMA SER INSIGNIFICANTE/SER VULGAR
u‘:s/ SER COMPETENTE NO SER CAPAZ/SIN SENTIDO
G} SER SEGURA AUTOPERJUDICARSE/NO TENER SOPORTE
ﬂi?) SER FELIZ SUFRIMIENTO/NO CUMPLIS SUS DESEQS
(8 ) PROTEGERSE SER CONTROLADA/SER HERIDA
lf_:i' ESTAR EN PAZ A LA SEPARACION/AL CAMBIO




BUSQUEDA Y SABOTAJES (Busca sostener el personaje utilizando la estrategia)

¢{QUE BUSCAN? SABOTAJES
(3) LOS ERRORES HIPERPERFECCIONISMO
( E‘; LAS NECESIDADES OLVIDARSE DE SU IDEA/ATENDER A OTROS
(3 LAS OPORTUNIDADES SER UN CRACK/ OBSESION CON OBJETIVO
(_I;;. LAS COSAS IDEALES VICTIMISMO POR FALTA/EVITAR LO COMUN
(_E} LAS INCOHERENCIAS SABER MAS
(E) LAS CONSPIRACIONES LA DUDA/BUSCAR SOPORTE
{_%) LAS CARENCIAS DIVERSIFICACION/DISPERSION
@ LOS ATAQUES EXIGIR DURAMENTE/CONTROL
(s) ELMALTRATO NO PONER LIMITES/NO ACCION

PROFESIONAL

En lo profesional, los eneatipos tienen nombres distintos.

Cada eneatipo tiene un rol donde funciona mejor, la estrategia que toda la vida hemos estado construyendo;
es a la vez, nuestra perdicién y nuestro talento Gnico.

Talentos determinados fruto de las estrategias con tendencias sanas y otras no sanas y un tipo de
energia.

INICIADORES
SOLISTAS (arrancar  COOPERADORES

(individualistas) proyectos) (en equipo)

v
DESARROLLO UNO @ @ @

MISMO o empresa EL DISENADOR EL REALIZADOR EL MENTOR
{|den“dad} (CREAR) (COMUNICAR) (APOYAR)
MIRANDO AL @ @ @

FUTURO EL INVESTIGADOR EL ENTUSIASTA EL SOLUCIONADOR
[prﬂyecci@n (DESCUBRIR) (POPULARIZAR) (IMPLEMENTAR)
empresa)
INFLUENCIAR EN @ @
LOS DEMAS + EL PACIFICADOR EL DESAFIADOR EL REFORMADOR

[EI‘ItDI’F‘ID] (MEDIAR) (EMPODERAR) (MEJORAR)



PROFESIONAL

ENEATIPO

POSITIVO

NEGATIVO

(j) EL DISENADOR

(;‘; EL INVESTIGADOR
(3 EL PACIFICADOR
N

(") EL REALIZADOR

M

() ELENTUSIASTA

—

(E/, EL DESAFIADOR

EL MENTOR
EL SOLUCIONADOR
EL REFORMADOR

00,

()
)

Creador, intuitivo, sensibilidad
Innovacidn, experiencia técnica
Optimista, escucha activa
Pragmatica, eficaz, competente
Optimismo, motivacion, visién holis
Lider, fuerza, visién, confianza
Anticipar necesidades, servicialidad
Confiable, fiel, trabajo en equipo

Control de calidad, estandares éticos

Mal humor, habitos erraticos, victimismo
Falta de comunicacién, aislamiento
Negligencia, pasividad, pereza
Timings imposibles, buscar crédito
Distraccién, dispersion, proyectos inacabados
Jefa, autoritaria, confrontaciones
Favoritismo, manipulacion
Procrastinacién, culpar a los demas

Microgestion, critica, juicio

O

PARA, REFLEXIONA y ANOTA

No avances si no tienes las respuestas a estas preguntas

¢Qué eneatipo crees que tienes?
Di con qué eneatipo te sientes mas identificada. Si tienes dudas puedes preguntar a personas de tu
alrededor lo siguiente: Si tuvieras que ver algun aspecto negativo en mi ¢Cudl seria? ;Miedo, tristeza o ira?
Que te miren a los ojos y que digan qué les transmites.




¢Te sientes identificada con tu eneatipo profesional?
Observa si en lo profesional también te sientes identificada, puesto que eso te ayudara a enfocarte para
emprender. Qué funcién hacer y como controlar la parte negativa.




BAJALO A LA TIERRA- ECONOMIA

¢Para qué?
¢Cuantas personas de éxito no llevan un control en su economia?

9 de 1 0 empresas fracasan por no hacer un control econémico y no tener ingresos recurrentes.

90 /0 de las personas no hacen un control econémico

*segln revista Forbes

MOTIVOS:
- Para empoderarnos. Llevar las riendas de tu vida:
1.  Parasaber lo que hay. ;A qué tengo que hacerle frente?
2. ¢Estoy avanzando?
3. Saber sila empresa es rentable o no.
- Para pasar de modo supervivencia al propoésito de vida:
1.  Aprende qué hacer con el dinero. No puedes tenerlo porque no sabes qué hacer con él.
. Para poder hacer una previsién de un proyecto.
. Para saber cuanto tengo que cobrar por hora y curso/ producto, etc.
2. Para poder aportar mas al mundo.

Supuestos

> Si gano 1500€ pero gasto 1500€, si no quiero ir ahogada debo ganar mas o bien sacrificar algin
gasto. ;Qué gastos? ;Gano mas o me sacrifico? Para esto sirve el control econémico.

>  Creemos que el dinero solo sirve para sobrevivir. Entonces el dinero solo me va a servir para eso.
Pero si vemos que el dinero es un elemento mas para la férmula que nos catapulta a expandir tu
mensaje y como consecuencia producir mas dinero, llegamos mas lejos. Por tanto, estaremos en
nuestro proposito.

>  Para hacer mas dinero no se trata de hacer mas horas. Gracias a tus talentos y habilidades se te da
bien hacer algo. Yo estaré menos tiempo en hacer eso que otro que no se le da bien. El limite esta en
las horas.

>  Para llegar a mas gente con esta habilidad, busco la manera de utilizar el dinero que gano de esto
para llevar mas lejos el mensaje. Ej: Contrata colaboradores, ensefia a alguien que tenga esa
habilidad, graba un curso online, etc.

> ¢Como gano mas dinero? HORAS + HABILIDAD. Le afiado el DINERO. DINERO+HORAS+HABILIDAD=
EXPANDIR (llego mas alla).

> No tenemos dinero porque no sabemos qué hacer con él. Nos lo fundiriamos en seguida. Si yo no sé
qué hacer con él, para qué tenerlo (creencia). Vamos aprender qué hacer con él.



¢ Te sientes identificada con todo lo nombrado en los supuestos y en el para qué? ;Con cual?

¢Cémo valorar mi servicio?
3 Factores

Tu casita

L

N~ g

MATERIAL CONSTRUCCION TU CASA
50.000€ 300.000€




Sesién 1 Sesién 2 Sesién 3

75€ 75€ 75€ SOLUCION

225€- 200€ dto NO

400€

> Lo que se propone aqui en este programa no es que vendas sesiones 0 cosas sueltas a 50€. Me sale a
45€/hora, lo haré a 50€/hora — No.

>  Laidea es que tu no vendas el material de construccién sueltos. TU VENDES LA SOLUCION La casa.
Puede que no lo logre, pero si que se implique. El seguimiento, trabajo extra, ayuda, todo tiene valor,
todo forma parte de la casa.

> Siquieres construir tu propia casa tienes que comprar el material, pero cuando la construyes ya no
tiene el mismo valor; mano de obra, todo el material, planos, licencias, tu toque o disefio a gusto, es
mucho mas de 50.000¢€.

>  Le podemos dar valor adicional si aportas mas en funcién de lo que necesiten y quieran las
personas que compren nuestra casa.

Del Método (Casilla 10) mira qué INGREDIENTES TE FALTAN PARA MONTAR TU CASITA.




Vender por horas VS vender en paquete

Mi némina ;como te valoras?

¢Cuales son los costes de tu proyecto?
O  Nunca se tienen en cuenta los costes de tu NOMINA. Lo que més pesa es la mano de obra.
O  Es necesario saber este coste para incluirlos en los gastos de la empresa. NOMINA + GASTOS
PROFESIONALES — tiene que cubrir la empresa.
EJERCICIO
- LISTA DE GASTOS- Mi némina (gastos mensuales a nivel personal)
- LISTA DE GASTOS DESEADOS (gastos mensuales a nivel personal)
- LISTA DE GASTOS PROFESIONALES (si ya tienes en marcha proyecto o medio)
Afadir mi némina y extraer de ahi el precio hora:




e  Incluye mis gastos personales deseados
e  El precio/hora desorbitado es el bueno; es el que detona las alergias y las desafia

DEBE SER CREIBLE, SINO NO TE DARA IMPULSO.

%  Cobrar la dltima en la empresa es un gran FALLO. Si yo me desmotivo, me desfondo y la

empresa se hunde aunque cobren los demas.
%*  Tienes que tener ASEGURADA tu némina. Al no cobrar te obliga a buscarte la vida por otros
caminos y abandonar el proyecto. Busca la manera de que tu némina esté cubierta desde el principio.

Mi némina Lista de gastos deseados Lista de gastos profesionales




Gasios mensuales DESEADO ACTUAL

Desplazamiento

Gasaolina 100,00 € 20,00 £€
Peajes 35,00 € 11,00 €
Metro

Tren 50,00 €

Casa

#Alguiler | hipoteca 200,00 £ 0,00 £
Luz 4500 € 000€
Aguz 2500 € 000€
Gas 3500 € 000E
Seguro 25,00 0,00
Comida super 200,00 £ 106,78 €
Ropa 200,00 € 50,00 €
Seguros 0,00 € 0,00 &
Salud [Terapeutas. médicos, medicing...) 100,00 € 130,00 £
(Zastos de |3 casa (muebles, objetos, reparacion 100,00 € 0,00 &
(Gastos personales 200,00 € 27000 €
Salir

Cine 40,00 € 000€
Cena 100,00 € 0.00E
Comida 100,00 € 000€
Dessyuno-Merienda 50,00 = 0,00 &
Ocio (bar, pub, ats) 100,00 € 0,00 £
Ocig-formacion

Libros 100,00 € 2000
Gim (baile) TO.00 € 000E

Total gastos mensuales 267500 € BT, TRE

Formacidn en Disefic Humano 0,00 € 000€
Wizje 3 Roma 700,00 £ 0,00 £
Rediro de Semana Santzs 0,00 € 000 €
Seguro Coche 22000 £ 20484 2
Wacaciones Julio con los nifios 0,00 € 0,00 €
Total gastos anuales. ‘520,00 € 20494 €
MI NOMINA (mensual) 2 751 67 € 634 B6 €

Esie es el que cuenta

Tipos de costes

-  DIRECTOS Puedo aplicar directamente a un curso o producto, yo puedo repercutir directamente
- Alquiler de una sala
- Material para un curso « e

- dietas y desplazamientos ]

->  INDIRECTOS Son costes mas divididos, no sabes qué parte es para un curso o producto u otro.
Cuando mas crece la empresa mas crece el coste indirecto

- Marketing general 27 *g,

- Material de oficina Qf

- Luz agua, ... @f

- Nomina personal

B

ah



-  ESTRUCTURALES Parecido al indirecto; no se puede repercutir en una cosa en concreto, pero es fijo.
- Préstamos

- Alquiler local 90000

Escribe los costes que tienes o puedas tener

Directos Indirectos Estructurales




GASTOS

ENE FEB MAR ABR MAY JU

Alguiler sala puntuz!
Impresidn dosisres
Impresidn libros :

Dietzs y desplazamientos

Gastolndirecto Marketing 2889 000€ 10000 14947€ 111156
Uolala

Publicidad en Facebaook 10000€ 14847 111,15€
Google Adwords

Hasting y dominios 2880 €

Publicidad en papel

Metro 2408

Gasdlina

Tren 23.10€ 38.50€ TT0E
Desayunos

Comidas

Curso "x" { formacion { taller
Formaecidn de gestidn y marketing B0.00€ B0.00€ B0.00 €

Mi ndmina (de otra pestaria) 2751.67€ 27HM.67€ 275167 € 275167 € 275167 27
Wis trabsjadores (de otra pestaia) 0.00€ 0.oo€ QOO € 0.00€ 180.00€
Mis colaboradores (de oira pestana) T5.00€ OoDE C.00E TO00€ 000E

ENE FEB MAR ABR MAY

Material oficina wariado

Gas

Agus

Luz

Comisiones Plataformas (Stripe, Paypal) 1733 €
Comisiones Caizabank {web, cuenta) 025 1500 € 1500 €
Internet-mavil 36.00€ 36.30€ 36.00€ 36.00€ 36.00€
Gastos de informatica 20,00€
Gastos de envia libros 580 2200 11.00€
Plataforma de cursos online

Flataforma zoom para sesiones 1983 1583 1983
Plataforma de webinars.

Flataforma Canva 1214 € 1244 € 1220€ 12.45€ 1245 €

14968 €

Alquiler lozal
Autonomaos G754 € G754 € G754€ 140485€ 14088€
Segura local

Seguro Responsabilidad Civil

100,00 €  100,00€
Hipoteca
Crédit Escuslz paras Terspeutzs/portati 100,00€ 100,00€ 100,00€ 10000€ 10000€

Renting / leasing

IRPF 5787
Ia
Residuos

TOTAL GASTOS




4 fases para bajar a la tierra

w

Traerlo a la materia crea tu excel de control econémico y observa qué necesitas para llegar a tener
lo que has puesto

Pasalo por el cuerpo Observa la reaccion de tu cuerpo mientras lo estas haciendo.

Comprueba que es realmente lo que deseas y mereces y ademas que es creible para ti.

Técnicas manuales calcula al estilo “cuenta de la vieja" si te cuadra y qué debes revisar en tu excel de
control econémico.

ESTE PROCESO ES CiCLICO. CADA VEZ IRAS AUMENTANDO CONFORME HAGAS MAS RONDAS.

TIPS

VY

Preguntate; ;Cuanto puedes cobrar?

Trabajo segun lo que quiero cobrar ( X 10 trabajo— resultado %100) Ojo no en horas sino en valor.
Aprende hacerlo todo en tu empresa, aunque no te dediques al 100%. OJo si algo te frustra mucho te
va a frenar, si delegas mucho te subiran los gastos.

Observa la manifestacion del tablero del arbol de los sentimientos.

w:cx@-
TIPS °)

¢Con quién puedes colaborar?

Imaginate tu proyecto a lo grande.

*

¢Qué es aquello que no podras abarcar por cantidad de trabajo?;Quién puede hacerlo por ti?
Ejemplo: Haces 100 facturas en vez de 10 — Gestoria

Actividad Colaborador/a




*  (Qué es aquello que cuando crezcas necesitard ser de mas especializaciéon y tu no podras hacer?
¢Quién puede hacerlo?
Ejemplo: Marketing Online (redes sociales, seguimiento) — Colaborador/a

Actividad Colaborador/a

¢Qué puedes mejorar?

*  (Qué es aquello que puedes automatizar? ;Cémo? Aquellas funciones que puedes automatizar y
optimizar tu tiempo. Es lo que sueles pensar “deberia tener a alguien haciendo esto...” 0 “ Qué pesado

y engorroso es hacer esto..”
Ejemplo: cdlculo y control econémico — Excel o software en gestion.// Email marketing— plataforma de

envio de correos.

Proceso automatizar ;Cémo?




Expansion

*  ;Como puedes llegar a mas gente? ;Cémo puedes mandar tu “MENSAJE” a mas personas? ;Qué se te
ocurre?




PLANIFICACION

¢QUE PUEDO HACER HOY PARA ACERCARME A MI META?
> metas bien definidas— tener muy claro que es lo que quieres.
Hay dos tipos de metas; las préximas, a corto plazo y las mas lejanas, a largo plazo

Fija 3 metas a corto plazo. (En nuestro plano fisico seria menos de 1 mes). Afiade una fecha.
Fija 3 metas a medio plazo, no muy lejanas. (En nuestro plano fisico seria unos 3 meses). Afiade una
fecha.

e  Fija 3 metas a largo plazo, larga vista. (En nuestro plano fisico seria de 1-5 afios). Afiade una fecha.

O  Anota de nuevo las 3 metas a corto plazo, esta vez con muchos detalles. Haz lo mismo con las
otras dos tipos de metas.

a ES IMPORTANTE QUE ESCRIBAS TUS MOTIVOS. EL MOTIVO SI IMPORTA Y MUCHO.

O  ¢Por qué te lo mereces.

A PARTIR DE AQUi TOMA ACCION!!

L \.Aa/
.“ /1

Planificador Cuantico

Nuria Sala
MUJERES CON PROPOSITO

DEFINIR METAS: ESCRIBE TU SUENO:
- 3METAS CORTO PLAZO {MAX UN MES):

- Lizfs de ;POR QUE NO TE LO MERECES? (pusdes haceds en uns haoja a parfe
pars quemar y firar sl agua)

- 3 METAS MEDIO PLAZO (3 MESES)
- Lizts de ;POR GUE 51 TE LO MERECES?

- 3METAS LARGO PLAZO (1-5 ANOS):
RESPONDE: ;Cuanto te mereces tus suefios? ;Cudnto crees que debes de
tomar de accion para lograrlo? ;Queé tiempo, dedicacion y dinero crees que
puedes invertir en tu suefio? ;Cudntas acciones vas a tomar?

DETALLAR 2 METAS CORTO PLAZO (MAX UN MES):

RESPONDE: ;Como lo hards? ;Quién te guiara a hacerlo? ;Qué profesional?
&Gué resultados tiene ese profesional?

MOTIVO 5:

A PARTIR DE AQUi ...

iiiTOMA ACCION!!!




Las metas a corto

-  Adiario puedes usar mas comodamente Google Calendar u otras aplicaciones para tu dia a dia.

= A Calendar Hoy < > Juniode 2020 QA @ @ semana- oz @
LUN MAR MIE JUE VIE sk DOM

l— Crear
22 23 24 25 26 27 28

Junio de 2020 < > o

LM ox J v )

T2 3 4 5 6 7

8 9 10 1 12 13 1 ) +

Buscar a gente

Mis calendarios ~

(O] Nuria Sala Terapeuta Holis...
Contacts

PROGRAMA ESTELAR

[ Recordatorios

Planifica tu Proyecto

>  Tanto si haces cursos cdmo si vendes algo tienes que planificar segun tu estrategia. De tu método
creado vamos a llevarlo a un plan de accion.

UTILIZAREMOS EL CHECKLIST PARA HACER TODOS LOS PASOS- Excel Taller o Curso

ES IMPORTANTE LLEVAR ESTE CONTROL PARA HACER LOS LANZAMIENTOS Y NO SALTARTE NINGUN
PUNTO.

%  El checklist nos permite observar qué se repite y qué hay que modificar. A veces es bueno para
revisar la estrategia y asi poder cambiarla segun tus resultados.

Plantilla Checklist Tallero Curso #r = &
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas
o T 0% - € % .0 .00 123« | Prefetermi. ~
Inicio Curso/ documentos
OK  Concepto
1% SEMANA
Esquema (puntos clave del taller o cursa)
Titule
Segmento (A quisn va dirigida)
Descripciones publi (textos)
migenes campafiz
Fechas y lugares (online o presencial cenar condiciones)
2% SEMANA
Fraparar material (videos, carteles, articulos, eic)
Elegir qué {charla, surse, taller, reto)
Elegir donde

Dar de aits de todo (agenda, redes, colgar carteies)
Checkiist Alta Charia

00000 oooooo

mprenta para carteles
3 SEMANA
Foner en marcha Iz publi face * Remarketing para las

] personss que noliegaron 3 |2 thank you page I diima
vez Checkiist publ Face

| Colgar carteles

[0 Mandar newsistterlemails remarketing

(] Preparar documentscién charias {hoja feedback o regalo)

[0 seguimiento publicidad
41 SEMANA

[ charlas, reto, taller (pasar hojas de feedback y hoja de contenida)
51 SEMANA
seguiminto (contactar con todas Ias personas

2| [ interessdaz) * Recupersr sxcel y preguntar de nuevo si

estdn interesadas

O

cierre de grupe y sesiones
67 SEMANA

[inicie Cursel socumentos




Seguimiento de Clientes

Es la clave para que la estrategia funcione. Cuanto mas cercano y personalizado mucho mejor.
Volviendo al ejemplo del jardin, si quieres que las mariposas vengan a tu jardin debes plantar las
flores que les gusta. Pero para ello es importante saber que las mariposas deben confiar en ti. Al
principio no te conocen. Vendran a ver y luego se irdn. Otro dia se quedaran mas rato y asi poco a
poco estaran en el jardin y gozaran de él.

>  Para generar esa confianza tienes que tener un contacto, una atraccién y luego ayudar a resolver
dudas o acompafiarles a que experimenten el jardin. Vendria a ser el mismo ejemplo de cuando te
gusta una personay no sabes si llamar tu o esperar. El seguimiento de clientes es hacer esa llamada y
tener ese encuentro.

>
>

Ojo! Puede que salgan las alergias; iUy yo no llamo! ;Qué pensara de mi? Parezco
desesperada....blablabla

RECUERDA QUE EL MIEDO ES UN INDICADOR DE QUE VAS POR BUEN CAMINO
(Rellena excel de seguimiento de clientes si es que ya tienes algunos)

S\

¢Cuando y donde se aplica?

Fidelizacion de Clientes

> Estanimportante la venta, como el seguimiento como la fidelizacién de los clientes.
> Atener en cuenta:

OFRECELE PRODUCTOS EXCLUSIVOS

OFRECELE OFERTAS EXCLUSIVAS DE NUEVOS PRODUCTOS

PRIORIZALOS, OFRECELES ANTES QUE AL RESTO LOS PRODUCTOS NUEVOS
CREA COMUNIDAD QUE FORMEN PARTE DE TU PROYECTO

CONOCE A TU CLIENTE, CREA CONFIANZA CON EL.

PIDELE FEEDBACK PARA MEJORAR TUS PRODUCTOS

MANTENLE INFORMADO DE TUS NOVEDADES, NEWSLETTER, ETC
TRANSMITE TUS VALORES. HAZLOS VISIBLES.



A X %
I %

Economia
> Es muy importante llevar un control econdmico para saber a qué atenerte.
> Es necesario que de las listas de los costes y ndmina que creaste en la casilla anterior, ahora lo

cologues en un excel.

0JO! Si quieres utilizar el mio, no rellenar sin ver las instrucciones en el video porque contienen
férmulas y pueden borrarse sin querer.

También puedes crear tu propio excel seguin tu proyecto o bien tener un programa de contabilidad.

Financiacion

> “No tengo dinero” es la frase nimero 1 que todas las personas dicen. Es la creencia que mas limita.
Observa que hay detras de ella.

> Hay varias maneras de conseguir dinero:

CROWDFUNDING— Financiar a través de la multitud. Coges dinero de varias personas haciendo una

solicitud masiva.

e BANCOS — Ojo con las deudas, deben ser éptimas. Aqui también solemos tener resistencias o
alergias para acudir.
BANCA ETICA — Financian proyectos éticos y solidarios con un beneficio social.
MICROCREDITOS— Préstamo de pequefia cuantia que no tiene acceso al sistema financiero
tradicional. Los ofrecen algunos bancos.

e INVERSORES EXTERNOS — A través de alguna plataforma de capital de riesgo o inversiones
particulares.

e  SUBVENCIONES — Segun qué proyecto. Algunas entidades subvencionan proyectos o préstamos sin



garantias ni avales.

CAPITALIZAR EL PARO — Pedirle al INEM el adelanto de lo que se le debe como prestacién por
desempleo en un Unico pago para financiar tu proyecto.

AMIGOS Y FAMILIA — Es una opcion muy eficaz y rapida. Puedes pactar condiciones a cada uno.
Preséntales tu proyecto, a veces tenemos miedo o verglienza a hacerlo y luego resulta que estan

encantados de ayudarte.

Facturacion
> Para poder cobrar de un cliente es necesario facturar y declarar los ingresos.
> Existen varias formas para facturar y cobrar a tus clientes:

COOPERATIVA — Para arrancar esta bien. Es una empresa que factura por ti. Es decir, la factura que
emites a tu cliente estd a nombre de la cooperativa. Tu evitas pagar los autdbnomos. A cambio pagas
una cuota que cubre los gastos de gestion y seguridad social. Ojo con las cooperativas, estan en la
frontera de lo legal y lo ilegal. Debes mirar que sea todo de forma legal. Asesérate con un buen
abogado.

AUTONOMO — Es como una Mircoempresa. Facturas a tus clientes, a cambio pagas una cuota
mensual a la seguridad social. Tienen que pagar el IVA trimestral y las retenciones. A partir de ciertas
cantidades ingresadas es mejor hacer S.L.. Se paga mas IRPF cuando mas se cobra. En caso de
quiebra responde con sus bienes.

EMPRESA — Entidad que permite funcionar como un auténomo. La diferencia estd en que el socio
tiene responsabilidad limitada, no responde con su patrimonio. Tiene grandes costes para darte de
alta y de gestion. Pagan tan solo un 25% de impuesto de sociedades y el autbnomo paga mas en IRPF.
Mas facilidad en la financiacién. La empresa responde en caso de catastrofe.

Pasos a seguir a partir de aqui.... ¢Y AHORA QUE?

TERMINA DE DEFINIR TU SEGMENTO

CREA TU METODO

¢CUAL ES TU MENSAJE? ;COMO TRANSMITIRLO? EMBUDO DE VENTAS
VALORACION (Precio/hora)
CREA TU NOMINA Y COSTES
INGREDIENTES PARA MONTAR TU CASITA (qué necesitas para montar tu negocio)

PLANHABITOS (instaura nuevos habitos y planifica con excel y app)



PARA, REFLEXIONA y ANOTA
No avances si no tienes las respuestas a estas preguntas

¢Como te ha resultado la planificacién?
Después de hacer o rellenar toda la planificacién di si te ha resultado dificil hacerlo y qué crees qué te ha
costado mas hacer. ¢Sientes resistencias o alergias tuyas?

¢Crees que lo puedes instaurar todo en tu vida?
De aquello que has ido poniendo en tu plan de accidn di si crees que es posible poder llevarlo a cabo o quizas
puedes procrastinar, distraerte o resistirte a algo en concreto.




