COMO SER UN TERAPEUTA DE EXITO .

Adiariomeencuentroconpersonasdelmundodelasterapiasy del crecimiento
personal quenoacabande"bajaratierra” sus proyectos.
Siempre hay excusas,ysiempretotalmentejustificadas;-), porejemplo:

“Nomegustael marketing. Esuna manipulacion” // “Estodesaliravenderestda mal. Molesta ala gente”

“No puedo cobrartanto porterapia. Me conformo conlojusto” // “Yolohago porayudar.Sipudiera lo haria gratis”
“Losquesededicanaestoyse forransonindecentes” //“Noes posibleganarse bien lavidasiendo terapeuta”
‘Ahoranometoca. Yallegard el momento” /| “Aunme falta formacion. Noestoy preparado. Algo tiene que madurar”
“Notengotiempo” /| “Notengodinero”

“Estodedefinir, calcular, planificar, estructurares muy mental. El universo proveerd.”

Peroal final,el hecho de que miproyecto arranque o no, no depende de que sepa o node marketing, finanzas, ventas, etc... depende de
quequierahaceralgoalrespecto.Y esoeslaactitud queyotengofrentealavida,ydependeal100% de mi.

Eltema principal es caminaren ladireccion de mis miedos, mis“alergias”. Una alergiaindica una direccién claraenlavida. Me gustaria
que recodarais algo: “caminar es antiestaminico”., es decir, si camino mis “alergias”, estas se van. Por otro lado es de vital importancia
ordenar el caos que tengo en la mente. Hay mil cosas por hacer y cada dia me pasan miles y miles de pensamientos e ideas por la
cabezaymilesdeexcusas, miedosyjustificaciones parano hacerlas,yalfinal,todo esto esruido que nosirve paranada;-)
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Vamosamirarunaseriedeideas, de puntos clave, que te puedenayudara ponerte en marcha: O

1. La gestidn correcta de un proyecto tiene que ver con la actitud y no con la aptitud. Somos buenos adquiriendo conocimientos que
nos hacen aptos pero también somos buenos adquiriendo creencias que nos impiden usar esas aptitudes (actitud). ;Qué hace que él
[legue y yo no? Mi manera de mirarlo. Tenemos una actitud fruto de nuestro pasado. Es una actitud de una vida que ya no existe. Por
ejemplo la de nuestros padres. Vivimos en un mundo con cambios muy rapidos. Y estamos preparados para vivir asi, pero vivimos
comosiestuviéramosenel mundodehacesoanos.

2. Nuestro proyecto esunespejonuestro. Nos muestraqué partes de la gestion ode laaccién que nos provocan "alergias”:-D. Es decir,
si me digo: "esto del marketing y de ir a vender estd mal porque molesta a la gente" o "yo no puedo cobrar tanto por terapia.. me
conformo con lo justo” lo que me estoy diciendo es "no voy a vender" o "no valgo suficiente’, en definitiva, "no voy a hacerlo”. Nuestro
proyecto es un regalo. Todas estas creencias crean una amalgama de conductas que todos sabemos que estan ahi para evitar llevar a
cabo el proyecto. La pereza, la procrastinacion, el hiperperfecionismo, las excusas, la hiper formacion, las dudas y los miedos, la
hiperactividad, lo que consiguen es despistar nuestro foco de su objetivo. Mirdndonos en nuestro proyecto podemos ver aquellas
partesde nosotros que podemosoptimizar,aprenderdeellasyavanzar.

3. Parapoderirviendo estas "creencias” que "nos ponen enfermos” lo que debemos hacer es ponernos manos a la obra. Vamos a toca
Tierray dejarlos de voladuras. "Pon los pies en el suelo y la cabeza en las estrellas". Si no nos tropezamos con la piedra no sabremos
nunca que estd ahi para sacarla. ;C6mo?. Lo primero, y lo que todos hacemos bastante bien, es tener la idea en la nube. Suefia en
GRANDE. Escribelotodoenunalibreta. TODO lo que tevenga. ;Y ahora?jDownload! Ponle orden, estructura, definela, concrétala. Para
eso puedes usarlos mapas mentales. Yo uso Mindmeister.com. Paso a paso. jSin prisas! Pero con laidea clara. Como decia Yoda: Hazlo o
nolohagas, peronolointentes.1.Suefia- 2. Descarga- 3. Define-4. ACTUA! Laintencién es un bisturf bestial.

4. Establece unosobjetivosyunasfasesclarasy medibles. Pasoa paso. Busca los recursos necesarios.;No tienesdinero? Biscalo.;No
tienes tiempo? Prioriza, ... No hay problemas, hay soluciones que no nos gustan. Aprende a gestionar tu tiempo. No nos falta tiempo,
simplementeloinvertimos en cosas menosimportantes peroalasque lesdamosdemasiadaimportancia.

5. Pon foco y sostenlo. Es imprescindible la determinacién y la perseverancia. Esto es como ir en bicicleta. Arrancar cuesta. Cuando
estasen marchaes muuucho masfacil. Perosite parastienes que volveraempezar. Busca la teoriade las ventanasrotas.

6. Disfruta del proceso. Si nos obsesionamos con la metay el proceso que hemos definido, dejamos de ver opciones que tenemos a
nuestro alcance. Unaamiga mia me contaba: Esto es comoir de excursién asubiruna montana. Puedes estar obsesionado todo el viaje
enllegaralamontanadando prisasatodoslosqueestanatualrededor,yenese procesote pierdes precisamente lo que habiasvenidoa
hacer:laexcursion.

7. Muy importante! Define: ;Qué haces? ;Como? ;Para quién? ;Qué aporta?y ;Para qué lo haces?. ;Qué le aportas a la gente? ;Qué
hacerrealmente? No es reiki, o acupuntura, o flores de bach.. es otra cosa. Biiscala! Esto es lo mas importante de todo. Esto |o tifie todo.
En funcién de qué aportes y para quién, creards tu imagen corporativa, escribirds un tipo de textos o otros, usards unos canales de
captaciéndeclientesootros,unasredessocialesootras, etc...

¢Cuanto vale lo que ofreces? ;Cuanto vales? ;Cuanto vale tu suefio y tu vida? Piensa en tu vida. ;Como quieres que sea? Recibes en
funcién de lo que crees que mereces. ;Cudnto crees que mereces? O mejor dicho... ;Cuanto quieres merecer? En base a eso:
¢ é
iCONSTRUYE!hazloalrevés decomoloestashaciendo.

9. ¢Sabescuantoingresas?;Cuanto gastas de cada tipo de producto o servicio?;Llevas un control econémico de laempresa? ;Te salen
los niimeros? ;Sabes que productos o servicios se venden mas? ;Has pensado en acoplarles productos y servicios complementarios?
Estructuratusingresosy tus costes porconceptos. Haz una prevision.ysobretodo, jincluye tunémina!



10. Empezamos nuestros proyectos colgando en facebook lo que hacemosy consuerte mandando alginwhatsapp, pensando queen
2 dias, el 80% de "mis amigos" contrataran mis servicios. ;Qué sucede al final? Que no se apunta nadie. ;Porqué? Porque no saben
quien eres. Quizas sepan lo que haces pero no saben quien eres. Le estas pidiendo matrimonio a una chicha que ni siquiera te conoce.
Claroque puede serqueesa chica busque/necesiteaun hombre... perostuquién eres para ella? Primero mejor que te conozca un poco.
¢Coémo? Dandote a conocer,ati,alo que haces,acdmolo hacesy lo que aportas. Redes, charlas, articulos, pruebas gratuitas o a precio
de derribo, muestras, videos, articulos, ferias, networkings, folletos,... jQue sepan quien eres!. Entonces puede que se casen contigo ;-
). Pensad que hay muchas terapias, y todas ellas sustitutivas las unas de las otras Deben confiar en tu para que dejen de hacer lo que
hacen o se permitan el lujo de otra terapia. Si ya te conocen y han probado lo que haces, jfidelizalos! Busca la manera de aportarles
mas. Mandales contenidosinteresantesatravés de newslettery las redes. Consigue e-mails.

11. Los early adopters (fans iniciales) no son tus (nicos clientes. Debes fidelizar a tus clientes actuales para que sean "rain makers" o
embajadoresy generen lared que funcionamejor: el boca-oreja.

12. sTuimagen corporativa es adecuada al mensaje que quieres mandar? ;Tienes web? ;Se posiciona correctamente? sTienes blog?
;Tienesunvideo presentandoteyaportando contenidointeresante?;Tienes las redessocialesactivas? ;Como te promocionas?

13. ¢Cudl es el mejor canal de comunicacion parati? Lo sabes? ;De donde te vienen la mayoria de clientes? ; Estan satisfechos con lo
que haces? ;Qué podrias mejorar? ;Lo sabes? Ellos si. Pregiintales! No tengas miedo! ;Cémo? a través de hojas de satisfaccién por
ejemplo.

14. Laclavedetodo.Entrégateafondo. Datodoloquetengassiempre. Tenen cuenta: ;Qué le puedoaportaraesta personaque tengo
delante?yaseaonlineooffline. Envezde..;como puedosacarleel dinero?

15. Piensasiempre DE DENTRO HACIA AFUERA, emitimos nuestra propia luz. jQue la vean! y la vida por ella misma te traerd de
fueraparaadentroloquete hagafalta. Estovasolo.

EJERCICIOPARAMANDARUN BUEN MENSAJE
Herramienta paraenfocar nuestro segmentoy mensaje (elevator pitch)

Estructura:
« Hoja1:segmento, mi potencial cliente (seglin nuestra maestria (algo que hemos transitado) o basado en lo que nos esta trayendo
lavida);

» Hojaz: problemas,sintomas, necesidadesyconductasdelas personasdelahojat;

» Hoja3:herramientas/soluciones concretas paracada problemadetectadosenlahoja 2;

» Hoja4:beneficiosdelaterapia,detupropiométodo;

e Hojas: Elevator Pitch: 1era frase: formada por el segmento (hoja 1) y la necesidad principal (hoja 2). Las siguientes frases con el
restode necesidades principales (hoja 2),lassoluciones (hoja3)ybeneficios (hoja 4). Asiel mensaje que redactamosllegaatodoel
mundo, nosolamentealosterapeutas.

EJERCICIOPARACALCULARELPRECIO/HORA
Necesitas2 hojas

Hojandmero1:ladividesendoscolumnas:

 1eracolumna: gastos personales mensuales reales y los modificamos por los deseados. También incluimos los gastos personales
deactividades que ahoranohacemosy que nos gustaria hacer.

« 2ndacolumna: gastos profesionales realesy/o deseados

e Sumamoscolumnaty2=elresultadologuardamos

Hojandmero2: uncalendariomensual donde repartiremos 4 tipos de tiempos:

e Tiempoparami

« Tiempoparalosotros:amigos, hijos, familia

e Horasdetrabajo NOfacturables.Horasenlasquetrabajoynocobro (marketing, preparaciéndeinformacion,...)

» Horasdetrabajofacturables. Horasenlasquetrabajoy cobro.

Dividimos: el resultadodelasumadelahojanidmero1/total de horasfacturablesdel calendariodelahoja2=precio/hora
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CURSOS

Curso de Gestion y Marketing para Terapeutas

PRESENCIALES

Grupo BARCELONA Jun /Jul / Set / Oct-1.190€

Inicio: Martes 19 de Junio (11 sesiones siempre el mismo dia de la semana)
Horario: de 10:00 a14:00h

Grupo MADRID Oct/Nov/Dic/Ene -1.190€
Inicio: Miércoles 10 de Octubre (12 sesiones siempre el mismo dia de la semana)

Horario: de10:00 a14:00h

Inscripcién y reserva de plaza: http://bit.ly/reservacursodirecto

ONLINE

Grupo Online -590<

Inicio: Lunes 25 de Junio (11 sesiones). Horario: Cuando quieras. A tu ritmo.
Inscripcidn: https://escuelaparaterapeutas.com

Mentoring
Acompafiamiento personal para poner en marcha tu proyecto - 2.650€

Como preparar una charla exitosa
Curso online -5 horas - 69€

Como hacer publicidad online efectiva - Facebook
Curso online -5 horas - 85€

Como tomar buenas decisiones. Eneagramay Efecto Espejo
Préximamente

Bonos de descuento para los asistentes a esta charla
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