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                     Taller: “Sin Clientes no hay coaching”
José Pedro García Miguel (jpgarcia@vivirdelcoaching.com)


RESUMEN DE LOS PUNTOS CLAVE DE LA PONENCIA

1. ¿ME CREO QUE ES POSIBLE?
· Por supuesto que es posible, porque hay para todos

· Porque tienes dentro todo lo necesario para llegar

· Porque  si tu compromiso es de 10, llegas

· Porque el mundo quiere  y necesita más que nunca lo que nosotros damos

· Porque si te preparas y te formas, además llegas más fácil y más rápido

· Porque te mereces una buena vida, y además contribuyendo a otros
2. ¿QUIENES SON REALMENTE MIS CLIENTES? LA CLAVE DE ESPECIALIZARSE

· Solo puedo ser nº 1 en coaching siendo el mejor en algo

· Con ciertas personas y/o empresas, hago coaching de resultados “10”

· Cuando me duelen las muelas, no voy al médico generalista, sino al dentista

· Hay que elegir un tipo de público con el que vibre y me resuene, para ser un nº 1
· Debo poder decir: “soy el primero o el único que…”

· Si no puedo decirlo en una categoría existente, debo crear una

· Especializarse es el camino más inteligente para usar nuestros escasos recursos de marketing

3. SE ACABÓ LA COMPETENCIA. LLEGAR A SER ÚNICO

· Basta de navegar en océanos rojos. Hagámoslo en océanos azules

· Debo tener muy claro en qué aporto valor al cliente que otros no hacen

· Debo comunicarlo claramente

· Si defino adecuadamente en que soy único, en qué me diferencio, no existe la competencia

· Debe ser algo que me entusiasme, que impacte, y que traiga a alguien concreto a la mente de mi interlocutor

4. LA MARCA PERSONAL. PASOS PARA CONVERTIRSE EN UN GRAN PROFESIONAL

· La marca personal es la huella que dejamos en otros

· Si no la construyo yo conscientemente, otros lo harán por mi

· Debe estar alineada con quien soy, con mis valores y mis talentos

· Gracias a la marca personal, nos convertiremos en autoridad. Y de ahí se pasa a duplicar, triplicar o quintuplicar los beneficios

· La marca personal se desarrolla dando y aportando valor: libros, blogs, artículos, conferencias, actividades, participación en foros… y siempre sobre un tema de expertise.
· Nunca esperes  beneficios tangibles y monetarios de acciones de marca personal

5. EL TRABAJO EN RED. EL NETWORKING Y LOS CONTACTOS TIENEN LA LLAVE

· Nuestra red y contactos es nuestro tesoro más grande para el éxito de nuestro negocio

· Cuídala, esmérate y complétala siempre. Sé riguroso con ello

· Da antes que pedir. Aporta valor a otros

· No podemos llegar solos. En las sinergias está la clave

· Define bien que haces y en qué les puedes ser de utilidad a otros

· Consigue los datos de contacto de las personas, para poder establecer una relación (el mail).

· Participa en redes sociales, siempre que hayas definido el “para qué”
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