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FLEVATOR PITCH

;Quées?

El elevator pitch es un texto que se tiene que poder decir o leer en 20-25 segundos y que manda clara y brevemente
un mensaje. En este caso es un mensaje claro, definido y directo que define a qué nos dedicamos. En realidad,
responde a la pregunta “a que te dedicas”, pero poniendo el foco en el “qué aportas”.

Originariamente se cred para presentar proyectos de emprendimiento ante potenciales inversores o clientes y
poder [lamarles la atencién en muy poco tiempo. En este caso lo he adaptado para usarlo como tarjeta de
presentacion.

;Paraqué?
¢Qué necesidad tenemos de hacer esto? La construccién de este texto implica un proceso de definiciony
clarificacion profundo de nuestra actividad. Bajamos a tierra contenido confuso y mezclado en la mente.

Si me preguntan: ;A qué te dedicas? Posiblemente no tengo una respuesta clara, fija y sostenida en el tiempo. A uno
le respondo una cosay a otro otra en funcién del dia. Otro tema que no tengo claro normalmente es que aunque sé
el nombre de la terapia que aplico, no sé qué aporto realmente. Siyo le pregunto a alguien ;a qué te dedicas? Y me
responde.: "me dedico a los registros akashicos" Puede ser que se me quede una cara de flipe alucinante. Entonces...
Me he preguntado alguna vez seriamente ;A qué me dedico? ;Qué aporto? ;Qué necesidad cubro del cliente? ;Cémo
lo hago? ;Para quién? ;Quiénes son mis clientes tipo? ;C6mo los encuentro? ;Cual es su canal principal? ;De qué
herramientas dispongo? ;De qué recursos?...

La construccion del elevator responde a estas preguntas. Y no solo eso. El proceso de creacion de un buen elevator
nos supone destilar, desgranar, indagar al maximo en cada una de las partes que lo componen: “qué necesidad
cubro”, “para quién”y “cémo lo hago”. Dedicar tiempo a esto genera mucho detalle y documentacion que después
nos va a servir para expandirla en el resto de elementos de promocién de nuestro negocio, como por ejemplo la

web, los carteles, folletos, el blog, el newsletter, ...

La construccion del elevator lo tifie todo

metatags
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;A QUE ME DEDICO?

El elevator pitch tiene que poder responder a la pregunta del titulo claramente. ;Y cémo lo hago? El procedimiento
es sencillo. Lo primero que haras es trabajar sobre 4 bloques de contenido, que seran extensos, pero que
posteriormente comprimiras en 1 texto de 20 segundos (elevator pitch)

;Quién es micliente?
¢Aquiénva dirigido? ;Quiénes son tus potenciales clientes?

Elegir un tipo de cliente se Ilama segmentar. Pues vamos a ello. Segmentemos el mercado. Debemos segmentar el
mercado diciendo NO a aquellos segmentos que no “alimentan” nuestra especializacién. Una empresa que no
pierde clientes al segmentar no es una empresa diferenciada. Piensa en Enric Corbera por ejemplo, ;quiénes son sus
clientes? Todos? E IKEA? Sitienes la sensacién que cuando defines a tu cliente, el grupo que abarcas es muy amplio,
lo estas haciendo mal. Si en cambio, te da miedo porque es muy especifico, posiblemente lo estards haciendo bien ;)

Si te especializas pasara lo siguiente:

—_

Serés el referente en tu especializacion. Si eres especialista en acupuntura para sanar dolencias de la vejez,
con el tiempo todos vendran a ti, por la experiencia y porqué seras el referente.

2. Tendrds menos competencia. Si alguien tiene una enfermedad del corazén o de los ojos, es mas probable
que vaya al cardiélogo o al oftalmélogo que al médico de cabecera. Si no te especializas, eres un médico de
cabecera. Sabes un poco de todo, pero al final el cliente se va al especialista.

3. Debido a esto, si te especializas, los potenciales clientes confiaran mas en ti que en el que lo toca todo.

4. Y ademas dentro de tu sector vas a ser mas visible. Habra un mogollén de profesionales que hacen lo
mismoy estan en una nube difusa y td que estaras especializado. Por ejemplo haciendo sesiones de
cuencos tibetanos para nifios de 0 a 1afos.

5. Podras aumentar tus tarifas. Si eres especialista en algo y ademas de los pocos que lo hace, tienes menos
competencia y vas mas al grano. Por tanto puedes aumentar el precio de tus servicios y productos.

6. Elboca oreja funcionara mejor. Si por ejemplo eres acupuntor especializado en curar el estrés para
trabajadores en oficinas, a la que se lo quites a uno, lo va a decir a toda la empresay en cuatro dias tienes
cola.

7. Teserd mucho mas facil encontrar los clientes. Si sanas dolencias de gente mayor, ya sabes donde
encontrarlos. Si sanas jovenes estresados en empresas también. En cambio, si no tienes claro el foco...
todos son validos, pero eso es como buscar vida en el universo. Puedes estar gritando a pulmén un mensaje
“publicitario” pero que en realidad no “llega” a nadie por qué no esta especializado en nadie.

¢Por qué es esto importante?

iiVoy a perder clientes!! ;-)
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Esa es |a alergia habitual. Vamos a ver porqué es importante y cémo el hecho de segmentary reducir el tipo de
clientes al que vamos produce el efecto contrario al que podriamos esperar. No vamos a perder clientes... jvamos a
tener cola!

Te pondré 3 ejemplos
Primer ejemplo:

Si soy interiorista y quiero reformar "interiores” podria pensar que todo aquello que se pueda reformar es un
potencial cliente mio. Por ejemplo, interior de viviendas, tanto de pisos de 200m?* como de pisos de 50m?, o bares, o
tiendas, u oficinas, etc...

Entonces, ;por qué es tan importante escoger el “spara quién?” en mi elevator pitch y segmentar el mercado? ;Por
qué tengo que elegir?

Siyo no escojo me pasan varias cosas:

1. El mensaje que mando no puedo enfocarlo a nadie
2. No puedo elegir el mejor canal de comunicacion.
3. Nosoyreferente en nada. Soy facilmente sustituible.

¢Y eso que significa?
Por ejemplo. Si decido hacer reformas de viviendas. Y decido hacerlas de pisos de 200m?. ;Cual es mi mejor canal?

Vamos a hacer una suposicién. Me voy a enfocar a gente con dinero. Los pisos de 200m? que “necesiten” ser
reformados posiblemente sean de personas con dinero. Zona alta de la ciudad. Barrios ricos. ;Cémo encuentro a
esas personas? Vamos a suponer mas. Elijamos y filtremos atin mas. Nos vamos a ir a buscar aquellas mujeres, de
zona alta, que no trabajany cuidan a sus hijosy a la casa. Mujeres de entre 28-38 afios a las que les gusta gastar ;-).
;Doénde las encuentro? Primero de todo, posiblemente por las mananas. En gimnasios, tiendas de bebés, cafeterias
con las amigas,... ;como las capto? Pues por ejemplo haciendo charlas tematicas sobre decoracién en estos
espacios. O por lo menos promocionandolo en estos espacios.

Las captas, las traes a una charla, les explicas cosas de decoracion que puedan aplicar en sus casas y otras que quizas
requieran de tus servicios y de obras mas complejas. Poco a poco vas creando la comunidad. Seguramente no te
saldra1 clienta por semana. Es un tipo cliente menos regular que el de una terapia. Es cuestién de ir sosteniendo el
foco. Evitar las ventanas rotas.

Con el tiempo el boca-oreja en esa comunidad creceray ellas hablaran de ti a otras amigas del mismo perfil para
hacer el mismo tipo de reforma.

Segundo ejemplo:

Imaginate a alguien (aunque sea raro ;-)) que se le ocurre hacer cursos de gestiony marketing para terapeutas. Al
tener el mercado recortado puede ira buscar a sus clientes en sitio super especificos. Lo primeroy lo mas facil es dar
de alta charlas en portales de terapias, donde esta lleno de terapeutas. Otra opcién es hacer un buzoneo a todos los
centros de terapias. También podria montar un stand en ferias de referencia como Biocultura o Fira de la Terra por
ejemplo.

Esta persona con el tiempoy a base de boca-oreja se convertira en un referente en el sector de los terapeutas. Una
vez hecho esto, puede hacer varias cosas:

1. Expandirse en ese mismo sector e ir a todos los paises de habla hispana. Y después de habla inglesa.
2. Oabrirotro grupo de potenciales clientes (nicho de mercado), por ejemplo, gestiony marketing para
fotografos.
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Lo mismo sucede con la interiorista. Podria después especializarse en obras de espacios de 5om?hiper optimizadas
parajévenes. O dedicarse a hospitales. Lo que sea. Pero UNO.

Tercer ejemplo:

Supongamos que soy reikista. Quiero clientes. Pero... ;¢de dénde los saco? Todos son potenciales clientes mios... esto
es como buscar vida en el universo... shacia dénde la busco y que mensaje les mando a los extraterrestres? ;Me
entenderan? Puedo pasarme la vida mandando mensajes de video hacia una zona del universo, sin yo saber que alli
todas las especies alienigenas que hay no tienen ojos :-D. O quizas no haya ni vida en esa zona del universo.

Volvamos al reikista. Quiero clientes. Como que soy capaz de “sanar” un montén de dolencias y no he hecho un
curso de marketing ;-P es posible que en mi publicidad haga lo siguiente::

1. Terapia con Reiki. Sesién de 1h, a través de una imposicién de manos canalizo energiay te sano, reconocida
por la OMS.,... lo combino con cuencos tibetanos y aromaterapia...

2. Terapia de Reiki. Para relajar, equilibrarte, reducir ansiedad y estrés, aumentar la autoestima, conectar
contigo mismo, tratar el dolor, mejorar el sistema inmunolégico, recuperar la forma fisica, ...

En el primer caso no decimos nada. Solo la técnica que usamos y nos perdemos en el COMO lo hacemos. En el
segundo caso decimos demasiado. Queremos llegar a todos y nos perdemos en la inmensidad del océano.

En ambos casos no llegamos a nadie. Si alguien esta sufriendo de dolor fruto de un tratamiento de quimioterapia

no vamos a llegarle. Si alguien sufre dolores de barriga o migrafias, no vamos a llegarle. Sl alguien esta estresado,

quizas lo leay piense.. mira, este alivia el estrés... pero hace 200 cosas mas... y si encuentra a un especialista te va a
descartar.

Vamos alla: Soy reikista y decido especializarme. Decido escoger sanar los dolores de las articulaciones fruto de la
edad. Y me especializo en eso. ;Qué consigo?

1. Lo primero de todo saber donde encontrar a mis potenciales clientes. ;Por qué? Imaginate que antes,
cuando no estabas especializado, decidiste ir a una feria a ver si captabas clientes. Y pensaste... pues me iré
a la feria de terapias, que seguro que viene mucha gente interesada (Fira de la Terra, biocultura, etc...) y
plantaste alli el stand. Obviamente vendra mucha gente interesada en las terapias en general, y alguien en
el reiki en particular, y posiblemente consigas algunos contactos. Pero ahora que te has especializado,
imaginate que te vas a una feria de turismo para gente mayoryjubilada. Y montas un stand. ;Qué crees
que puede pasar con un mensaje tan claroy especifico para ellos?;-)

2. Serasel referente en tu especializacion. Si eres especialista en reiki para sanar dolencias de la vejez, con el
tiempo todos vendran a ti, por la experiencia y porqué seras el referente. Eso de rebote genera mas
confianza en ti que en otros.

3. Tendras menos competencia. Si alguien tiene una enfermedad del corazén o de los ojos, es mas probable
que vaya al cardiélogo o al oftalmélogo que al médico de cabecera. Si no te especializas, eres un médico de
cabecera. Sabes un poco de todo, pero al final el cliente se va al especialista.

4. Dentro de tu sector vas a ser mas visible. Habra un mogollén de profesionales que hacen lo mismo que tu
pero que estan en una nube difusa a diferencia de ti que estaras especializado. Por ejemplo haciendo

sesiones de cuencos tibetanos para nifios de 0 a1afos.

5. Podrasaumentar tus tarifas. Si eres especialista en algo y ademds de los pocos que lo hace, tienes menos
competencia y vas mas al grano. Por tanto puedes aumentar el precio de tus servicios y productos.
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6. Elboca oreja funcionara mejor. Si por ejemplo eres acupuntor especializado en curar el estrés para
trabajadores en oficinas, a la que se lo quites a uno, lo va a decir a toda la empresa y en cuatro dias tienes
cola.

De aqui podemos deducir que hay cientos de mercados potenciales y de canales potenciales. Es cuestién de tener
claro a quien vamos. Sino, acabaremos haciendo ruido en alguna red social pero nadie nos escuchara :-D

Y 0jo, escoger un tipo de cliente no impide

1. Recibir clientes de otro tipo que nos puedan venir por boca oreja o otros canales (pero no vamos
inicialmente a por ellas, simplemente vienen)

2. Abrir otro segmento de mercado. Una vez estemos asentados con un tipo de clientes (segmento de
mercado) podemos abrir otro. Por ejemplo yo me dedico a gestién y marketing para terapeutas, pero
¢quién me dice que en unos anos no esté también haciendo gestiény marketing para arquitectos?

Hay muchas maneras de acceder a nuestro tipo de cliente en funcién de donde queramos captarlo.
Esto es como buscar vida en el universo

Siempiezo a buscar vida en todas las estrellas, teniendo en cuenta que hay mas estrellas que granos en arena en
todas las playas y desiertos del mundo, y voy mandando un mensaje a cada una de ellas esperando respuesta, no
acabaré nunca.

¢Qué puedo hacer para afinar? Pues lo primero, segmentar. Voy a buscar vida como la nuestra. ;Qué supone eso?
Pues que primero voy a descartar todos los sistemas solares que no sean parecidos al nuestro. Lo segundo que sélo
me fijaré en planetas que estén a una distancia proporcional a su sol parecida a la nuestra, y que puedan alojar vida,
lo tercero que tengan agua, etc...

Fijate.

El hecho de segmentar me ha liquidado del mapa celeste una cantidad brutal de estrellas, dejando visibles aquellas
con mas posibilidad de éxito. Lo mismo sucede con nuestro proyecto.
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ADOLESCENTE

o0
] EMBARAZADA
LABORALES
v
e - PRIMERIZA.
P falade espacio personal
-discusiones
-distanciamiento
- desconocimiento y confusién
+  -cambios de rutina
RESOLUCION DE PAREJA
DE CONHIJOS
CONFLICTOS

SENIOR
DEAMISTAD
At

Observa el grafico de las personitas:

Siyo me segmento en “resolucién de conflictos” mis potenciales clientes son “todo el mundo” es decir, 7 mil
millones de personas. Si no tengo la sensacion de estar perdiendo potenciales clientes es que no estoy
segmentando bien :-D. Vamos al siguiente nivel. Decido segmentar solo por los conflictos de pareja. Esto ya esta
mejor. No son 7 mil millones de personas, pero si 3 mil millones. La terapia de pareja es un buen segmento, pero
podemos hacerlo mejor. Fijate que no es lo mismo una pareja adolescente, que una pareja que acaba de tener su
primer hijo, que una pareja sénior. Tienen problemas muy distintos. Situaciones muy distintas. Aqui si. Aqui si que
podemos hacer una lista detallada de la “problematica” concreta de este tipo de personas como podemos ver en el
grafico.

Lo mismo sucede, por poner otro ejemplo, con la nutricién. No es lo mismo nutricién para embarazadas que para
deportistas. No es lo mismo deportistas de élite que amateurs. Dentro de la élite, no es lo mismo unjugador de
futbol que un corredor, y dentro de los corredores, no es lo mismo un corredor de 100 metros lisos que uno de
maratones. Si me especializo en maratonianos, puedo detectar al detalle sus necesidades, y a la vez me va a ser muy
facil localizarlos.
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HI1O

AMICO ADOLESCENTE
MUERTE )
PAREJA CON HIJOS PEQUENOS
DUELO PADRE SENIOR
SEPARACION
TENISTAS
ENFE,RMOS 100 METROS
de CANCER CORREDORES < )
DEELITE MARATON
NUTRICION DEPORTISTAS < FUTBOLISTAS
AMATEURS
GIMNASTAS
EMBARAZADAS

Otros ejemplos de segmentos:

- Marketing para terapeutas

- Mejorar la memoria para gente mayor

- Curarla migraia en mujeres

- Superarla depresién postparto

- Tratar lesiones en cadenas de montaje

- Duelo para padres que han perdido hijos

- Acompanar a adolescentes a decidir su camino

- Curarlesiones de escaladores con acupuntura

- Acompainamiento a mujeres o hombres maltratados
- Solucionar problemas menstruales

- Resolver conflictos de parejas divorciadas

- Solucionar problemas de dolor de espalda

- Acompanamiento a familiares de personas con cancer

- Formaciéon en medicina tradicional koreana
- Peluqueria consciente

- Clases deyoga paraembarazadas
- Clases de yoga en poblenou
- Clases de hatta yoga

;Como puedo segmentar?
El segmento, para que sea efectivo y para que tu mensaje pueda llegar lo mas lejos posible, es importante que
tenga que ver contigo, con tu experiencia vivida, y con la realidad del mercado.
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MIMAESTRIA
LOQUETENGO QUEAPORTAR
MISEGMENTO

En el momento de segmentar puedo elegir de distintas formas (ordenadas por impacto sobre los clientes)

Fijandome en lo que me ha Fijandome enloquelavidametrae  Alazar. Segmento basindome en
ensefiado la vida. Segmentoenbase o me facilita. Segmento en base a suposiciones de cantidad de
a una experiencia vivida. mi presente. clientes o intereses.
1: Segmento

Define tu potencial cliente
e ;Cudlessumalestar principal? ;Cual es suproblema?;Y su deseo o necesidad?
e ,;Quién quieres que te compre el producto o servicio?
1. Ponteenlapiel detucliente
2. Definelos
¢Como son?;Qué tipo de cliente es? Define los clientes tipo. Ponte en la piel de tu cliente. Escribe
su historia. ;Qué le pasa?;Como es su dia a dia? ;Qué siente? ;Qué le preocupa? ;Dénde vive? ;Qué
edad tiene? ;Qué le gusta hacer? ;Cudles son sus intereses?...
3. Eligeloque quieres
¢Qué cliente quieres? ;Cual es tu cliente ideal? Escoge. ;Como te gustaria que fueran? Tanto por
tipo de cliente, localidad, como por dolencia o intereses. Barra libre.
Esto es muy importante. Mira los clientes que tienes. ;Los quieres asi? Si no es asi... ;Como
preferirias que fueran? Definelo. Esto te proyecta hacia alli.
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Validacion del segmento

A-;Cémo de seguro/a estas de que este es tu segmento y quieres ayudar a estas personas?
Este punto es vital. SINO SIENTES QUE ES ESTO contintia indagando.

o notienes niidea, 10 esto es a lo que quieres dedicarte

1-;C6mo de importante es para tu segmento solucionar su problema?
0 es poco importante o naday 10 es vital para ellos

2- ;Cémo de urgente es solucionar su problema? ;Cuanto desean solucionarlo?
0 no es urgente, 10 es imprescindible hacerlo ya

3- ¢Es complicado solucionar su problema?
0 muy facil, 10 muy complejo

4- ;Ves realmente viable solucionar el problema de tu segmento?
0 es poco viable, 10 esrealistay viable

5-Como de grande es tu segmento?
0 es hay muy pocos clientes con este problema, 10 es muy amplio con muchos potenciales clientes

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sila pregunta A, esta por debajo del 7, revisa el segmento. Quizas no esté suficientemente afinado o quizas no sea
el segmento que deseas. Olvidate de si sabras o no llegar a ellos 0 ayudarlos. Céntrate en si esto es lo que
realmente quieres.

Suma el resultado de las preguntas del 1 al 5. Si esta por debajo de 35 revisa el segmento. Si esta por encima de 35
pero alguna pregunta esta por debajo de 5, sobretodo la pregunta1y 2, es posible que también tengas que revisar el
segmento.

Para poder mirar si realmente es un segmento viable, es interesante chequear en internet con algunas
herramientas, como buzzsumo.
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Buzzsumd® Q. Content Research
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24 Hours
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Word Count ® >
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Filter Domains > By @username .

porquenosemeocurrio.com =5 Shar Need Help?

Vamos a detallar el segmento

El malestar principal de tu cliente es el que va a definir en gran parte el resto de las preguntas.

¢Cual es su malestar principal?
Migrafa, sentirse sola, cancer, ...

¢Rango de edad?

De 35-45 afios, adolescentes, ...

:Sexo?

¢Estado civil?

¢Tienen hijos?

sIntereses?
Viajar, meditacién, manga, etc...

¢Preocupaciones e inquietudes?
Viajar, meditacién, manga, etc...

¢Estatus social / trabajo?
Amas de casa ricas, mendigos, ...

¢Coémo los quieres?

(Edad, sexo, hobbies, inquietudes, estatus social, tipo de vida, por donde se mueven, localidad, tipo de dolencia, etc...)
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¢Pordonde se mueven?

Offline

:Doénde viven?
Barrio de gracia, zona alta, en la montafa,...

¢Es este su pais de origen?

;Qué idioma hablan?

¢Doénde compran?

Tiendas eco, fast foods, centros comerciales, ...

;Doénde trabajan?

¢Cual es su cargo laboral?

¢Queé revistas/periddicos leen?

¢Qué rutina siguen?

¢Por qué zonas se mueven?

¢Qué tipo de actividades de ocio hacen?

¢Qué tipo de transporte usan?

¢A qué ferias van?

Online

¢En qué redes estan?
Facebook, twitter, linkedin, uolala, meetup,...

¢Qué paginas visitan?
Webs de noticias, especificas de algo, de ofertas,

¢En qué grupos se colocan?
Crupos especificos de Facebook, etc...

¢Estan enalgin colegio / asociacién ...?
Colegio de arquitectos, asociacion de personas
altamente sensibles, cooperativa tal...

¢Aquiénsiguen en las redes?
;Siguen a algin referente en YouTube o blogs?

¢Qué APPs se instalan?
De meditacidn, de chats, de mdsica, de juegos, ...
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2: Lista Madre 1- Problemas
¢Cudles son sus problemas concretos? ;Cuales son sus sintomas concretos?

¢Qué es aquello que realmente estan buscando tus potenciales clientes? No lo que tii crees que buscan, ni lo que
crees que aportas... lo que realmente quieren. La necesidad no es “Reiki”, o “Registros akashicos para acceder a los
guias”... La necesidad es “sanar algo” o “adquirir cierta informacion”. Me duele la espalda, me siento sola, estoy
deprimido por la muerte de un hijo, quiero aumentar mi rendimiento como corredor de maratones, ...

Vamos a preparar 2 listas. Por lo menos de 30 elementos cada una

1- Sintomasy problemas. ;Cual es su malestar?
2- Frustraciones. Aquello que le esta encallado y no consiguen desencallar.

1- Sintomasy problemas

2-Frustraciones

Lalista1esla PRIMERA LISTA MADRE
En este bloque debemos tener especial cuidado con lo que son los diagnésticos.
Debemos evitar los diagndsticos.

Un problema del cliente no es que tenga “creencias limitantes”, “falta de autoestima” o “dependencia emocional”.
Esos son diagnésticos que nosotros sabemaos, pero el cliente no. Un problema del cliente es que no puede parar de
[lorar (porqué se ha separado, estd apegado y tiene dependencia). Otro posible problema es que no llega a fin de
mes econdmicamente (porque tiene una creencia que le impide superar un techo econémico).
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Ahora, de esta lista madre de minimo 30 elementos, selecciona los 10 elementos mas importantes y ordénalos
segln lo vitales que son para el cliente, de mas a menos. De aqui obtenemos una lista ordenada.

A los primeros elementos los [lamaremos top 1, top 3y top 5

Sintomasy problemas

Vil ovilni D WIN =

(@)
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3: Mi método
¢€omo lo soluciono? ;Cual es mi método?

Vamos a hacer una lista de nuestra caja de herramientas.
Lista todas las terapias, herramientasy estrategias que usas en tu consulta. Cuanto mas detallado mejor. Después
lo vincularemos con sus problemas.

Caja de herramientas

Para cada problema una solucién. A cada sintoma del ejercicio de la pagina anterior aplica una herramienta. ;C6mo
lo haces? ;En cuanto tiempo? ;Con qué técnica?

Cruza los sintomas y problemas con las herramientas.

Aqui creas tu Método.
Fijate que si “destilas” bien a tu cliente vas a detectar un monton de problemas principales y otros paralelos o
secundarios que no son los “iniciales”. Por ejemplo:

a.

Mujeres con migrana.

Su problema principal es la migrafia. Y lo solucionas con acupuntura. Pero... ;Qué pasa con los otros
problemas fruto de la migrafia? Como otros problemas fisicos o de relacién con la pareja o con los hijos.
Problemas en el trabajo. El problema de sentirse incomprendidas y solas, ...

Todos esos problemas posiblemente no puedas solucionarlos con acupuntura, pero quizas puedas
incorporar en tus sesiones “algo” que complete tu acompafamiento, creando asi un método global para
mujeres con migrana. Por ejemplo, si detectas que tienen algin problema fisico secundario que se pueda
solucionar paseando por el parque, pues una sesion de “charla” paseando por el parque puede formar parte
perfectamente de tu método.

Personas que se sienten estancadas o encerradas en suvida.

Quizas podrias hacer una sesién con él paseando por el parque. Fijate. Eso es una herramienta mas que
soluciona un problema.

Personas que comen mal.

Una posible solucién seria Ilevartelo al supermercado y ensenarle a comprar.
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Asi que, mira bien todo aquello que usas o que puedes usar mas alla de la pura técnica terapéutica

PROBLEMAS /[SINTOMAS COMO LOS SOLUCIONO
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Ahora, esta lista de sintomas y problemas, y de sus soluciones ordénalos. ;Qué consideras que seria lo primero a
solucionarle a un paciente de este tipo en terapia? ;y después? Ordénalo por fases o etapas, enumerandolas en la
primera columna segin lo que vaya primero o lo que vaya después. Es posible que algunos temas deban tocarse en
distintos puntos del proceso. Indicalo también.

Indica también el tiempo necesario aproximadamente para llegar a solucionar ese problema.

Esta nueva lista que obtenemos ordenada y empaquetada es la lista que disefia nuestro método y nuestro
protocolo, que después podremos vender por ejemplo como un pack de acompanamiento de 5 sesiones, donde
cada sesién tiene un propdsito en la terapia. Y esto tiene un valor afiadido frente a lo que son las sesiones
individuales tal cual.

Por ejemplo, te pego una tabla sencilla con un ejemplo de mis clientes:

NECESIDADES / SINTOMAS / PROBLEMAS HERRAMIENTAS
1-2  Nosaben qué aportan al mundo realmente Linea delavida
1-2  Enfocandesde |la herramientay no la necesidad Elevator pitch

Sucumben a sus miedos (aqui en realidad desgloso todos

-6 los miedos1a1y busco soluciones a cada 1) Efecto espejo —Eneagrama —Creencias ..
1-3 No tienen claro lo que quieren Dossier Aldea, descarga de la nube

3 Falta de ruta a seguir - No saben por donde empezar Mapa mental

3 Falta de constanciay foco. Alergia-escape. Pomodoro. Steven Covey

Elevator pitch y herramientas de palabras

1-2  Saber como mandar el mensaje al cliente |
clave

Ejercicio de perfil — Creencias dinero — Precio

5 Aprender a venderse ellos mismos
hora
7 Como hacer un cartel, blog, alta de charla... Tips de publicidad
M Necesitan una web y un buen posicionamiento Wordpressy plugins, elevator pitch
8 Cestidén econémicay prevision. Precio / hora Excel control econémico. Creencias.

Venta cruzada, ingresos pasivos, embudos de

57,8 Que el proyecto arranque. Aumentar ingresos venta

Newsletter, redes sociales, elevator pitch,

R Crear una comunidad afin a su proyecto .
>13 proy canales offline, feedback

1,5  Saberlo que mis clientes necesitan hojas de feedback
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Excel de seguimiento. Cierres de venta.

5 Seguimiento de clientes. Recuperar antiguos. et
& P & Automatizaciones

Esta tabla nos va a generar una estructura para nuestro método. Podemos encontrar 2 tipos de estructura del
método, la lineal y la radial

Lineal

Se basa en un método secuencial de etapas. En este método se contempla que no se puede pasara la etapa 2 sin
antes haber pasado por la etapa 1. Por ejemplo este curso que estais haciendo. No es posible hacer laweb o la
publicidad si antes no se ha segmentado, disefiado un mensaje, etc.

TEMA PRINCIPAL DEL CLIENTE

R R R R R R RN RN RN R NN RSN E RSN RN NN RN NN RSN NN R NNR RN A RN
. H

SINTOMAS 1 SINTOMAS 2 SINTOMAS 3 SINTOMAS X SINTOMAS Y
- PROBLEMAS 1 PROBLEMAS 2 PROBLEMAS 3 PROBLEMAS X PROBLEMAS Y :
: MECESIDADES 1 NECESIDADES 2 NECESIDADES 3 MECESIDADES X NECESIDADES Y =
H H
. - t g < | :
: N e e =, 7
L s ) H -
P fwow: DOC—>is - HD SOLUCION
: ;
H F
H H
H = < < > ~ 7 :
\/ v v N
F SOLUCIONES1 SOLUCIONES 2 SOLUCIONES 3 SOLUCIONES X SOLUCIONES Y E
: H
H H
.............................................. oo e e e o e e s
MI METODO
ALERCIAS ELEVATOR PITCH ESTRATEGIAS DE CAPTACION
EFECTO ESPEIO “MI MENSAJE" % EMBUDOS
PROPOSITO HERRAMIENTAS ONLINE i i CONSTELACIONES  CIERRES DEVENTA KINESOLOGIA
REGISTROS AKASHICOS +EXTRAS ONAMICAORIETDS. FAMILIARES ., SECUIMIENTO DE CLIENTES . .
ASTROLOGIA ) EMBUDODEVENTAS " g 3™ NEWSLETTER
MISEGMENTO CORRECCIONES s N s FIDELIZACION  § i CORRECCIONES
SUS PROBLEMAS . GESTION DELTIEMPO 3 i i i
........... Ny ESTRUCTURA .

{9])
g A" oS

‘.'"-.'f:

ABUNDANCIA PLUGINS

CORRECCIONES CONTROLECONOMICO CANALES
DISERO DE PUBLICIDAD LEGAL voc:itr‘:E
ONLINE-PAPEL GESTION PREPARACION CANALES ONLINE
CHARLAS, ARTICULOS, VIDEDS... ENEAGRAMA FACTURACION LAWEB Y OFFLINE
DOMINIO FORMACION
+EXTRAS CIERRE
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Radial

El método radial esta pensado para aquellas terapias que si que tienen que tocar unos temas determinados, pero el
orden no lo define el terapeuta sino el estado en el que llega el cliente. Estan claros los puntos a tocar pero no en
que orden. Es decir, siacompano al duelo, se que hay unas etapas claras que transitar, pero puede ser que un cliente
me venga antes con la negacién que con la rabia, etc... Me voy adaptando. Lo mismo puede suceder si trabajo la
ansiedad. Mi método puede contamplar temas de alimentacién, meditacién, habitos, etc... pero puedo hacerlos en
el orden que vea que mas se adapta a las necesidades del cliente

i SiNToMAS 2 _-""
PROBLEWAS: PROBLEMAS 2 |:\,> i SESIONz ; |:> SOLUCIONES 2 ...,
NECESIDADES 1 NECESIDADES 2 D

TEMA PRINCIPAL
DELCLIENTE

STNTOMAS " A
PROBLEMAS 5 > | SESIONS } |:‘1> SOLUCIONES 3 & I]D SOLUCION
INECESIDADES 3 5 £ H

-,

SOLUCIONES 1 i aohsek |::> {sesioNxi| > soLucionesx -
NECESIDADES X. ., v

8 modulos
24 sesiones

ENTIENDE
EL MECANISMO
DE LOS CELOS

% ‘ VIVIR SIN

)3 CELOS
R . www.vivirsincelos.com

En ambos tipos de método es muy importante tener claros los bloques. Ese es el trabajo que hemos hecho con la
tabla anterior. Detectar todo lo que necesitay le pasa a mi cliente y agruparlo por temas de trabajo. Después a estos
temas les daré orden o no, segiin sea un método lineal o radial.
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¢Porqué un método?

Beneficios para el cliente

" @

N
® &

GENERA CONFIANZA ENFOCAALCLIENTE IMPLICA ALCLIENTE TANGIBILIZAEL
SERVICIO
El cliente entiende que El cliente recibe Por haber pagado Esto no es como un queso.
hay unos pasos clarosy un marco en el que se Por entender el proceso Sile damos forma al
soluciones a sus movera servicioy un precio fijo el

necesidades. Le orienta a un objetivo cliente tiene la sensacién

Sabe a qué atendersey (solucién) de comprar “algo” real.
hasta cuando

Beneficios para el terapeuta

o O
AHORRAS TIEMPO ECONOMIA SANA TECONVIERTESEN FACILITALAVENTA
EXPERTO
No tienes que estar Puedes repartir ingresos Cada vez sabes mas. Vendes algo tangible al
investigando siempre. No se descuelgana medio A medida que repites el cliente que puede
No tienes que proceso proceso lo optimizasy le entener.
personalizar das profundidad. Le das valor a tu servicio:
Optimizas y automatizas Harina, huevo, azlcar, etc
= pastel
Validacion del método
:Sitener en cuenta el segmento, en que rango de precio crees que deberia estar tu método?
50-100€ 100-400€ 400-700€ 700-1000€ 1000-1500€ 1500-2500€ Mas

;Puede tu segmento pagar por la solucién propuesta?
0 es poco posible, 10 es si, seguro
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4: Lista Madre 2 - Deseos
¢Cudl es sudeseo? ;Qué necesitan? ;Qué andan buscando? ;Qué obtienen de la terapia o el curso? ;Qué se llevan?

Ya sea material como fruto de la terapia (emocional, mental, fisico, etc.).
Vamos a hacer la SEGUNDA LISTA MADRE

1- Necesidades, beneficios, deseos y soluciones. Alli donde quieren estar.

2-Necesidades, beneficios, deseos y soluciones

Y cémo hemos hecho antes con la primera lista madre, la vamos a ordenar. De esta lista madre de minimo 30
elementos, selecciona los 10 elementos mas importantes y ordénalos segtin lo vitales que son para el cliente. De
aqui obtenemos la lista ordenada segin el top 5, top 3y top1

Necesidades, beneficios, deseos y soluciones

Vi~ ovilnil DN WIN =

o
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5: El mensaje - Elevator pitch

El elevator pitch es un mensaje para presentar lo que hacemos. La finalidad es sintetizar, y recoger lo mas
importante de todo lo que has detallado en los bloques anteriores. Combinalo todo (quien son, qué problemas
tienen, cdmo lo soluciono y que desean) en un texto resumido de maximo 30-40 segundos.

Para poder mandar un buen mensaje debemos seguir una estructura claray directa, que no disperse y que enfoque
muy claramente el mensaje. Lo vamos a hacer basicamente con 3 elementos, la frase 0 (opcioal), la frase 1
(imprescindible) y la descripcidn

Fraseo.

“Llamada a la atencién” : Una frase metaférica. Que [lame la atencién. Por ejemplo: “Me dedico a la plantacion de
terapeutas”. Es poco importante, pero en alguna situacion puede ayudarte a captar la atencién

Frase1

La Frase 1 es la mas importante. Es la frase que te va a traer clientes. Es la mas importante. Hay varias posibles
estructuras para esta frase. Te propongo 3, pero hay muchas mas. Suelta la imaginacién. No debe ser larga. No mas
de 5segundos.

Debemos tener en cuenta que todos los mensajes de marketing que mandemos a partir de ahora, es importante
tener en cuenta esta estructura:

C 0B II B I R I  B B  B E IE  I C C  C C  C C R CI C  R  C RE N

MI SEGMENTO

20 00000000000 000000000000 000000000 0000000000000 0COCO00C0000C0CC0CC00CC00000C0C0CC00C0CPPCCCCRCRCRCC0RCR0RTCRTSSRTSTES

: TIENE 1 ] SABE t
: ’ UNPROBLEMA - . LOQUEDESEA ; :

Acompano a "segmento” a "solucion”
Acompaiio terapeutas a poner en marcha sus proyectos

Acompano a "segmento " a "solucion” con”
Acompaio a mujeres a librarse de la migrafia con

Acompaiio a "segmento " a "problema”
Acompafio a mujeres separadas que tienen problemas con sus hijos adolescentes

Acompaiio a "segmento " a "problema”
Acompafio a mujeres separadas que tienen problemas con sus hijos adolescentes

Acompano a "segmento " a "solucion” para obtener "beneficio” sin "frustracion”
Acompafio a mujeres separadas con hijos a rehacer suvida, asi podran disfrutar de sus hijosy dejar de pelearse
conelex.
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Descripcion

Durante 25 segundos explica tu método. Esto es una combinacién del bloque 2 (problemas, sintomasy
frustraciones) con el bloque 3 (herramientas) con el bloque 4 (beneficios, soluciones, ..).

Redacta un texto combinando los puntos clave, los top 5, de cada una de tus listas madre

|A A| 2- ;Qué problema tienen?

1- ¢Para quién?

Elevator Pitch

3- ;Cémo lo cubro?
\

Y v

0- Llamada a la atencién

4- Deseos y Beneficios

Tenemos 2 posibles estructuras para la descripcion:

Basicamente tenemos 2 tipos de estructura:

POR BLOQUES TRENZADO
Frase1 Frase1

+ +
Bloque de Problemas Problema Beneficio

+ +
Problema Beneficio

+ +
Bloque de Beneficios Problema Beneficio
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Tipo BLOQUE

(0)"Me dedico a la plantacion de terapeutas".

(1)Acompaiio a los terapeutas a poner en marcha sus proyectos.

, vas tocando puntos clave que
te llevan a tomar consciencia de aquellos sabotajes como la dispersidn, la falta de foco y orden, el miedo a
no estar preparado o a exponerme, el no creerme que puedo ganarme la vida con lo que me gusta, o mi
tendencia a infravalorarme, que me impiden avanzar en mi suefio, autosaboteando la creacién de mi
proyecto. El foco principal del curso es

Obteniendo del proceso un conocimiento de uno mismo, un enfoque claro, material de promocién listo,
una pagina web, la definicién de tu precio / hora, herramientas online, entre otras herramientas de
marketing y gestion.

(0)" Me dedico a las mareas emocionales.
(1) Acompanfio a mujeres que se sienten desbordadas por sus emociones a sostenerlas.

(2) A través de un indagamos en qué emociones concretas te invaden
Detectamos en qué momentos y situaciones te sientes desbordada por ellas y descubrimos para qué
aparecen y en qué medida te hacen sufrir. Vamos afinando maneras de comprenderlas y sostenerlas para
que puedas hacer tu dia a dia con normalidad (ir a trabajar, estar con tu familia, debatir con tus amigos,
ver una pelicula, etc.) sin que todo te afecte en exceso. También ponemos el foco en qué pensamientos
acompanan a esa intensidad emocional (“esto s6lo me pasa a mi”, “soy rara”, “soy débil”, “me voy a
volver loca”, “nadie me comprende”, etc.) y en como ésta va acompaiiada de sensaciones como cansancio,
sueio, apatia, ganas de llorar, te hace dificil levantarte por las mafianas, etc.

la intensidad
emocional se va rebajando y con ella el sufrimiento, dando lugar a que puedas disfrutar mas del dia a dia,
a que te sientas mas energética y motivada, mas segura y confiada, a que sientas que puedes sostener la
emocion donde y cuando se presente. Descubres que ti no eres sélo esas emociones que sientes que se
presentan como una marea, sino que aprendes a entenderlas como parte de un todo que eres tu.

Tipo TRENZADO

(1) Acompafio a mujeres separadas que tienen dificultades con sus hijos adolescentes

(2) gue te ayuden a crear una
relacion menos tormentosa con él Sabras hablar para que te escuche y poner normas claras que os
respeten a los dos lograras estar mds calmada, serena y consciente.
Podrds conversar sin perder los nervios, tendras menos pensamientos negativos y te sentirds menos
preocupada Sabras cdmo actuar con él. Con Coaching reconectaras con el coraje de ser madre,
te sentirds menos insegura y aprenderas a orientarle en sus futuros estudios. Mediante

profundizaremos en la raiz del problema y podras ver para qué se muestra rebelde o agresivo y
sabras qué hacer Reconoceras tu forma Unica de educar y recuperaras espacios de confianza y complicidad
entre vosotros.
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Elevator pitch:

ELEVATOR PITCH 26 Alex Novell - info@alexnovell.com - www.alexnovell.com - 607587606


mailto:info@alexnovell.com
http://www.alexnovell.com/

SITUACION ACTUAL

¢Quiénes son los otros?

¢Quién mas hace lo mismo o parecido? por ejemplo, acompanar en ansiedad, maternidad, embarazadas, etc...
¢Quién hace algo sustitutivo? Por ejemplo, yo acompano en ansiedad con homeopatia, otro con mindfulness y otro
con medicacion. Yo acompano a los padres con hijos adolescentes con coachingy otro con constelaciones
familiares, ...

Igual o parecido Sustitutivo

Busquemos gemelos, aquellas empresas que hacen casi casi lo mismo que yo.
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;Quién soy yo?
Debilidades, amenazas, fortalezas, oportunidades. D.A.F.O.

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
experiencia ayudas (gobierno, bancos, ...)
ventaja competitiva nuevas tecnologfas
prestigio y reconocimiento colaboraciones
solidez financiera caida de la competencia
equipo humano interés por nuevos productos :
DEBILIDADES AMENAZAS
........................................................................................................... i
A2 €s,
. eﬂ\(’\ ................. trc?(‘
R P Ce,
et " 2
R ®
%b Debilidades 1 o..
X (corregir) ®
& .- >,
*S' ......... - .............. A
.{F = P T : Q
oy K . . o
&? B : ."‘ . * s, . ﬁ
7 . advertencias ., desafios
Amenazas - .. Oportunidades :
(afrontar) " (explotar) ]
kS riesgos ..-"’-.,potencialidadeé'-_ §
P SO
£ 0 0 §
® ., H ““..- ., . : o &
B e, o
% g Fortalezas &
& g ; S
QJ, (mantener) /Q
% >
@}8 o 69
/7&/}/ ................. ‘06'0‘
7= P S O SQ
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1. Analisisinterno

a. Fortalezas
i. Gestion
ii. Financiera
1. Pocoendeudamiento
2. Ingresos recurrentes de varias fuentes
iii. Tecnolégica
1. Innovacién
2. Usode canales modernos de comercializacién
3. Usode técnicas exclusivas o patentadas
iv. Reputacién
v. Humana
1. Experiencia
2. Multidisciplinary equilibrado
3. Formacién continua en nuevas tecnologias
4. Pocarotacién
b. Debilidades (idem)

2. Analisis externo (fruto de terceros)

a. Oportunidades
i. Gobiernoyadministracion

1.  Nuevas Leyes
2. Nuevasayudas
3. Reduccién de impuestos

ii. Bancos
1. Bajadadetiposinterés
2. Mascréditos

iii. Proveedores /colaboradores
1. Nuevas tecnologias
2. Posibilidades de colaboracién

iv. Clientes
1. Masdemanda de “algo”
2. Cambio de mentalidad en algtn aspecto
3. Economia de consumo activa

v. Sector/competidores
1. Segmento de mercado libre
2. Competidores poco flexibles o con pocos recursos para acceder a oportunidades
3.  Competidores pequefiosy pocos

vi. Tecnologias
1. Nuevas tecnologias relacionadasy aplicables

b. Amenazas (idem: poder de negociacién en clientes o proveedores,...)

Ejemplo de INDITEX: https://modarapida.wordpress.com/dafo/dafo-y-came/
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Fortalezas

Debilidades
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Oportunidades

Amenazas
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Recorrido personal

¢Quién eres, cual es tu historia personal? Este es un apartado de corazoncito. Explica un poco tu pasado “personal”
que esté en parte relacionado con el porqué ahora estas donde estas

Experiencia profesional
Explica tu recorrido profesional, tu experiencia y tu formacion. Algo mas tipo curriculum con alguna explicacion.
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;Porquéyoy nootro?

¢Qué aportas ti que nadie mas ofrece? ;En qué eres especial? ;Por qué tly no otro?

Combina tu recorrido personal con tu experiencia profesional. Seguro que la vida te ha traido hasta aqui por una
razény seguro que te ha hecho un master de primera para poder hacer lo que estas haciendo mejor que nadie.

;Paraquélo hago?
¢Cual es mi intencién?
¢Qué intencién hay detras de aquello que haces? ;Qué te mueve? Busca la intencién positiva de tu profesion.

Ser honesto es vital. Puede ayudar a reenfocarte. De lo contrario puedes estar caminando un camino que no es el
tuyo.

“La gente no compra lo que haces, compra el por qué lo haces.” La gente se involucra si cree en lo que haces. Inspira
tus valores hacia afuera.
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