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Nos presentamos!!!

Motivaciones ?

Expectativas ?

Objetivos ?

¢ Qué diferencia a un entrenador personal de otro?
¢,Cuando un entrenador personal el bueno?

¢,Cémo un entrenador personal puede llegar a cobrar
150 euros/sesion?
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“El expediente académico no sirve para nada”,

asegura el responsable de RRHH de Google
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Saber hacer Saber ser

Buscar personas, lagares y cosas
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FORTALEZAS

Ejercicio

Fortalezas

Oportunidades

-Escribe algo en lo que eres bueno
te gusta hacer.

cumplidos que has recibido.
-Escribe lo que tu jefe, clientes, novi
familia o colegas suelen destacar de

-Haz una lista de los diez mejoredBusca necesidades no cubiertas ep

®-igentifica cinco oportunidades qle
puedes aprovechar.

<4

entorno (0 empresa).
@
i.

Debilidades

Amenazas

malisim@ y odias hacer.

-Haz una lista de aquello por lo que|
jefe, novi@, familia o amigos
critican.

-Escribe aquello en lo que er

lesdentifica las cinco amenazas (persopas
o0 circunstancias) para tu proyecto
futuro.
eHaz una lista de las influencias
negativas que te alejan de tus objetivps.
-Escribe aquello (real o imaginario) qu

)

a nivel profesional te quita el suefio.




DAFO de nuestro mercado laboral

Fortalezas

Oportunidades

Qué puntos fuertes tenemos
para diferenciarnos del resto de

Qué aspectos externos nos son
favorables para situarnos en el

desfavorables en el mercado
laboral frente a otros

competidores mercado laboral

Debilidades Amenazas
Qué aspectos internos | Qué factores externos ponen en
relacionados con mi perfil | peligro nuestra posicién como
profesional me son | candidatos en el mercado

laboral

Objetivo

Analisis CAME:
-Corregir las Debilidades
-Afrontar las Amenazas
-Mantener las fortalezas

-Explotar las oportunidades

competidores
Como? ~ ..
(SUENOS? Clave del Exito
OBJETIVOS
¢Recuperar? ¢Juventud?
¢Rendimiento? ¢Belleza?

Entrevista
Inicial
INFORME

¢Fuerza?

¢Salud?

Nutricién

Estética _
Bienestar

AYER HOY - MANANA

MERCADO
ALTO VALOR
— —) — — MERCADO
MERCADO ——INTERMEDIO
INTERMEDIO

MERCADO DE
BAJO PRECIO

Ejercicio




La Ventaja Competitiva pasa por Posicionar Ia Estrategia de la Unidad de

Negocio en la siguiente matriz: SERVICIOS PREMIUM

N

DIFERENCIACION LIDERAZGO EN
EN PRECIO VALOR
Alto beneficio Alto beneficio

_ - ‘ ‘

Profesional

ALTA SEGMENTACION 2
Especializacién en Producto o Target Calidad
Exclusividad

= PRECIO +

> VALOR ANADIDO

Diferenciacién e innovacion

JOSEQ7I DAL

HEALTH STUDIO

LA OPCION PREFERENTE

Diferenciacion Especializacion . .
Me siento como un mosquito en una playa

nudista, se lo que quiero pero no por

donde empezar!!

Beneficio Singular Percibido

Distinciéon Vendible




¢ Cuél es tu objetivo
profesional?

“VISION es el arte de ver las cosas invisibles”

Buscar trabajo, mejorar en nuestro trabajo.....

es en si un TRABAJO

VI[SIiON
MARKE|T|ING _
PIRIOACTIiVE
PLIAIN
SOLV|T|ION
BUSINIEISS
MANA|GIEMENT
ANAL\Y)Sis

Los objetivos deben cumplir el acrénimo META

Medible Permite saber dénde estamos

Especifico |Claros y concisos
Tiempo Una fecha de inicio y una de final
Asequible |Alcanzable y retador

>|Hm| Z

Establece objetivo parciales!!!

LA PERSONA

PROFESION -

POSICION PROMOCION PUBLICO

Empresas Orientadas al Cliente o Consumidor (EOC)

Esta vision se basa en:

- Encuentra deseos y no pares hasta satisfacerlos.

- Haz lo que se vendera en lugar de tratar de vender lo que haces.

- Ama al cliente y no al producto.

- El cliente es el duefio.

- Convertir el dinero de nuestros clientes en valor, calidad y satisfaccion.
- El cliente es el centro de nuestras actividades y todo lo que realizamos

lo hacemos pensando en él.

ﬂesﬁi@mes'_
-

Construir TU PROPIO Plan Personal de Marketing

Tu vida, es tu
marca personal

“Quiérete como eres, pero no te conformes con ser lo
gue eres si puedes mejorar”

Véndete




La marca personal

Es la manera de clarificar y comunicar aquello que nos hace
diferentes y especiales , y de emplear esas cualidades para
guiar nuestra carrera o tomar nuestras decisiones
estratégicas

Se trata de comprender cuales son los atributos -fortalezas,
habilidades , valores y pasiones - que nos hacen Gnicos y
de emplearlos para diferenciarnos de nuestros competidores
y de nuestros iguales

La marca personal consiste en comunicar de modo claro la
promesa de valor que ofrecemos a nuestra empresa o a
nuestros clientes

Como yo me veo
Como los deméas me ven
Como yo creo que los demas me ven

En un entorno laboral cada vez méas

a . competitivo, los profesionales deben
b a ﬁ ﬁ& ﬂ I A o diferenciarse a los ojos del mercado. La
‘"M’!'!"H ' ?I ?, | diferenciacion requiere conocer la
= > propia propuesta de valor, analizar el
cque mercado, posicionarse y emplear las
marca eres? estrategias méas adecuadas para
12 claves para gestionar adquirir visibilidad y alinear reputacion

tu reputacién personal y objetivos.

Somos el Packaging de nuestra marca

- La VOZ: el tono, el timbre y el volumen son una parte importante de la
impresion que podemos causar. Hay que trabajarla!! Estar seguro de lo que
se hace y dice, se NOTA

- Comunicacion VERBAL : uso adecuado del lenguaje tanto escrito como
hablado. Evita caer en recursos graciosos o vulgares

- Comunicacién NO VERBAL : saber apoyar el mensaje con los gestos (las
manos, la mirada, la postura)

- EI PORTE y el ATUENDO: La imagen fisica, el vestuario, el olor...

Si dejas marca eres marca

0 ‘&f‘\
7 j’,:w




Trabaja tu red de contactos

Acude a actividades y eventos

R para incrementar tu red de
contactos profesionales y/o
buscar oportunidades de
negocio

boDYeLl
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La agenda del Networker

. Ten claro qué ofreces, a nivel personal y profesional
. Define cudl es tu publico objetivo y dénde localizarlo

. Subscribete a boletines de noticias sobre tus temas de interés

1

2

3

4. Lee y participa en blogs
5. Date de alta en grupos o foros online de los que puedas aprender
6. Lee la prensa diaria (especializada), aunque sea online

7

. Visita las paginas webs de entidades vinculadas a tu interés
profesional

8. Recoge toda la informacion referente a Congresos, Jornadas

9. Recomienda eventos a tus conocidos y pide que también cuenten
contigo

10. Crea tus propios eventos de networking y difindelos

Los que tienen
capacidad para
intermediar por
nosotros

Los que participan directamente en el logro de nues  tros objetivos : Pueden
ser nuestros jefes directos, los de empresas en las que nos gustaria trabajar.
También personas influyentes en determinados sectores o empresas.

Los que tienen influencia : Buscar intermediarios que nos ayuden a llegar a
determinadas personas. PRESCRIPTORES (nuestros propios clientes, amigos...)

Elabora una AGENDA de PERSONAS OBJETIVO

Persona Cargo Datos Prescriptor | Estrategia | Fecha
Cargo a seguir
José Director Tfno. Lucas Provocar Octubre
Garcia Club XX Email Pérez encuentro | 2013
Pagina (amigo enun
Web club personal) evento
Luis Deportista | Tfno. Manuel Entrevista. | Noviembre
Gomez Email Llorens Sesion 2013
(cliente) gratuita

El boca-oreja funciona y siempre funcionara. Por eso la
mejor tarjeta de presentacion son tus propios clientes.
Utiliza sus testimonios y referencias, muestra los objetivos
que han alcanzado (el antes y el después). La satisfaccion
de un cliente es la vis atractiva de muchos mas.

No envidies, ADMIRA!!




Ejercicio: Profesionales de referencia

¢ Qué crees que caracteriza su éxito?
¢Coémo lo han conseguido?
¢ Qué les hace estar tan bien posicionados?
¢Qué los hace relevantes, fiables, visibles?
¢ Tienen objetivos y atributos definidos?
¢Con qué asocias a esas personas?
¢Tienen una ventaja competitiva?

¢ Qué tres profesionales de prestigio se te ocurren?

ANDRES PEREZ ORTEGA ovvc.s

TE VAN-A.OIR

Yes, you.
Youontrol the Information Age

Welkconte to your world.
-
Si, Usted. Usted controla la era de
la informacion. Bienvenido a su
mundo !
a -
Menos dinero para alcanzar a mas gente

Total de "M gusts? Anigos de s s Personas qu
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1. Estar y participar. Crear y/o participar en foros;
crear eventos e invitar; recomendar articulos;
recomendar personas y pedir recomendaciones;
saber quién se ha interesado por nuestro perfil; ...

2. Completar el perfil. Mantenlo actualizado.

3. Localiza contactos. Busca y selecciona los
interesantes.

4. Aceptar contactos. ¢Todos?
5. Selecciona grupos de debate.  Aprende e intercambia opiniones.
Encuentra nuevas relaciones y haz networking. En ellos deberas, por este orden:

observar, participar y crear debates nuevos.

6. Mantén un trato personalizado y cordial. ~ No envies mensajes
generalistas, pon tu nombre y apellidos.




T3 vicente Inicio &z |

ENTRENADORES PERSONALES (L. ©  Informacién  Eventos Fotos Archivos  + Notificaciones + Creargrupo % Q.
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Jovenes Gestores del Deporte
i

Marketing Daportivo
i

& Marketing y Fidelizacion de Clientes
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Intemational Spert Management Assaciatio

ZQuieres un curriculum
ariginal, diferenciada?

!.. “El curriculum sélo habla de tu pasado”
P

S Visita nuestra tienda de
#%% CURRICULUMS PREMIUM

Un CV adaptado para cada vacante

Debe llamar la atencién, ensefiar el potencial, incluso atraer
0 enamorar... pero nunca contarlo todo

Experiencia profesional : destacar las funciones
o logros conseguidos

Con el CV no te van a dar el trabajo. Ha de servir para DESPERTAR el
INTERES de quien lo lee (que habra leido decenas antes y leera otros
tantos después), lo suficiente para que levante el teléfono y te llame.

Un seleccionador dedica una media de 20-30 SEGUNDOS a cada CV.
Y se leen como el periddico, ojeando LOS TITULARES y parandose en
lo que LLAME la atencién. Por lo tanto, no aburras, sé conciso y
asegurate de que lo mas importante SALTA del papel a los ojos de
quien lo esta leyendo.

Mi CV debe mostrar QUE ME CONOZCO, que sé QUE ME ILUSIONA,
CUALES SON MIS OBJETIVOS, que CONOZCO MIS PUNTOS
FUERTES, lo que TENGO DE ESPECIAL y lo que PUEDO APORTAR
A LA EMPRESA.

¢ Qué quieren los demés de mi? ¢, Qué necesitan los demés que yo les
puedo dar? El seleccionador no busca titulos, busca a alguien que le
SOLUCIONE LOS PROBLEMAS

Qué sé hacer y como logro convertir eso que sé hacer en RESULTADOS.
Mis LOGROS concretos, con datos medibles

Aquello que me hace ESPECIAL, UNICO. No tengas miedo de dejar
cosas fuera, no estas escribiendo tus memorias sino un documento de
venta, de venta de TU MARCA PERSONAL.

Comenzar por un RESUMEN EJECUTIVO que deje claro CUAL ES MI
VALOR ANADIDO: MIS LOGROS, MIS PUNTOS FUERTES y MIS
HABILIDADES

RESUMEN EJECUTIVO

“Profesional con excepcional dedicacién a la satisfaccion
del cliente y agudo sentido comercial. Mi dedicacion al
trabajo bien hecho, atencion al detalle, capacidad de
organizacion y trabajo en equipo avalan el creciente éxito
de mis lugares de trabajo. Comunicador, entusiasta, con
gran iniciativa y habilidades de gestién de equipos.”

Me identifico con el personaje de "Lobo" de la pelicula Pulp Fiction: aparezco en
proyectos en fase de desarrollo o inviables y los pongo a funcionar. Soy un gran
facilitador y catalizador de ideas de negocio en el &mbito de la gestion deportiva.
Mi experiencia es la clave del desarrollo profesional de otras personas. Soy un
sherpa: oriento y acompafio hacia tu meta.

Algunos de mis éxitos:
- Ser jugador profesional de balonmano
- Ganar la Candidatura de los Juegos Mediterraneos Almeria 2005
- Creacion y lanzamiento de multinacional de gestion deportiva
- Gestionar un complejo deportivo de nueva construccién
- Hacer viable un Centro de Entrenamiento Personal
- Montar mi propio centro fithess
- Disefiar e impartir workshops de desarrollo profesional
- Ayudar a conseguir trabajo a muchas personas
- Conseguir la insignia de oro de la RFEH




Es muy recomendable que el entrenador personal tenga

redactada su propia presentacion

en la que transmita lo

gue sabe hacer y como trabaja para alcanzar los
resultados. Sefialando algunos logros concretos, con datos
medibles. Por ejemplo la pérdida de peso de un cliente con
fotos de la evolucion y del trabajo que se esta realizando.

- Contactar con el potencial cliente;

- Acordar una cita (lugar, dia y hora), salvo que la persona acuda directamente
a la instalacién deportiva;

- Realizar una visita al centro deportivo y/o una sesion de prueba;

- Conocer los intereses, necesidades y objetivos que tiene la persona mediante
preguntas tales como: ¢ has tenido un entrenador personal con anterioridad?

¢ Qué conseguiste? ¢ Lo pasaste bien? ¢Por qué lo dejaste? ¢Qué te ha hecho
interesarte por los servicios de entrenamiento personal? ¢ Llevas tiempo
pensando en contratar un entrenador? ¢ Qué quieres conseguir? ¢En cuanto
tiempo?;

- Sondear la receptividad a la compra (pruebas de cierre);

- Tratar las objeciones que nos planteen (servicio caro, innecesario, falta de
tiempo o compromiso, desconfianza...);

- Cerrar la venta;

- Obtener referencias de amigos/familiares;

- Potenciar la venta cruzada: proponer otros servicios, tales como nutricion,
fisioterapia, etc.;

- Seguimiento. trabajo de postventa.

No es necesario que hables de tu trabajo.
Deja que tu trabajo hable por ti

Freddy J. Vera

JAUME MILAN MARTORELL

+34 622 311 038 | jaume.milan@gmail.com Jaume.milan

DATOS

PERSONALES HABILIDADES

+ Buen-jugador de equipo
+ Gestion y lidérazgo.
gz‘rt‘:s’ +~ Adaptabilidad.

Licencia de 49cc. + Proa:

Ndaptabilidad:

WSstrado una
Tdad de trab G

ey

EXPERIENCIA

2012
EMPRESARIO/AUTONOMO
Locas Idk

ragoza y Barcelona

2010 - 2011
STORE MANAGER

2008 - 2009

MEMBERSHIP CONSULTANT Y S.T.A
es Place Clubs
lona

2006 - 2008
GUNDO ENCARGADO

EDUC, ON

2005 - 2006

Técnico en Comercio y Marqueting
1ESM Lluisa Cura

Barcelona

1999 - 2004
ESO

are de Ded del Roser
Barceléna

CONOCIMIENTOS

DISENO GRAFICO
Nivel'alto , Herramiendas Adobe

GESTION BASES DE DATOS
Nivel alto , Ekkon, Act 2000, EZ ..,

OFIMATICA Y HERRAMIENTAS
Nivel alto , Herramientas Office.

SOCIAL MEDIA Y PAGINAS WEB,
Nivel Medio.

IDIOMAS

CASTELLANO
Lengua Materna

INGLES
Competencia profesional completa

PTITUDES

Buen miembro de equipo
Capacidad de ebeervadin

Dinamico y, Entu:

Tengp & EuEe (s GemiNiEs mll G
g?ga: @@%&V@@iﬁr
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iefcons Geralinaleersorsipioact v
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Video CV

-No ser superior a dos minutos

-Elaborar un guién destacando los aspectos profesionales mas interesantes
-Grabar correctamente la presentacion (lugar, imagen, iluminacién, sonido)
-Editar el video, se pueden afiadir leyendas, dibujos, graficos

-Subirlo a un servidor Web e insertarlo en las ofertas de empleo de Internet para
que lo puedan consultar

-No es una lectura del curriculum vitae frente a una camara de video o webcam

Te percibiran como una persona proactiva, flexible, creativa,
comunicativa, segura de si misma y con objetivos claros,
Con capacidad de adaptacion a la tecnologia

m

10
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Phiippe Dubost. Web Product Manager
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Freauently Bouaht Toacther

wwwaulhernandeigonsaler.com

Rail Hernandez Gonzdlez ¥

email@raulhernandezgonzalez.com 434 607183202

1.- El tamafio importa : Si, el tamafio importa.
Méas grande no es mejor. Mas pequefio tampoco.
Estandar es mejor (tarjetero) 9x5cm

2.- La forma es peligrosa : ¢Experimentar? Hay
que diferenciarse. Las formas diferentes pueden
ser divertidas y notorias, pero asegurate de que
siguen respetando las reglas basicas: entran en
los tarjeteros y se pueden manejar facilmente.

3.- Los materiales te diferencian : Laidea es
que tu tarjeta de visita sea de madera si eres
carpintero o de metal si eres un artista que
trabaja ese material...

4.- El estilo te identifica : El estilo puede ser tan original como te parezca oportuno,
pero tiene que mostrar al mundo cémo eres y lo tiene que hacer de una forma
coherente.

5.- Sélo la informacion necesaria : No te preocupes por los espacios en blanco.
Son fantasticos. Sirven para muchas cosas. Para mejorar tu disefio, resaltar otros
espacios, dirigir tu atencion,... Informacién necesaria: La que dice quién eres, qué
haces y donde se puede contactar contigo.

6.- El reverso también juega : utiliza esa superficie para reflejar un listado de
tus productos o servicios mas importantes.¢Por qué no aprovechar ese espacio
en blanco para comunicar una promocién? Mapa situacién

7.- El disefio es definitivo : No lo dejes en manos de un amigo que maneja el
photoshop o del primo que acaba de terminar un curso de disefio por
ordenador. Es demasiado importante como para asumir este tipo de riesgos.

8.- Aporta valor : Dale un toque personal. Una frase, un chiste, un dibujo.

http://blogof.francescomugnai.com/2012/12/the-40-best-business-cards-of-the-2012/

El Plan de Accién de mi MARCA PERSONAL

11



Segusicme també a

El Plan de Accion de mi MARCA PERSONAL

La HOJA Temporada 2013-2014... A on volem arribar? El meu blog
de RUTA
) . N e
1. META: A dénde quiero llegar aveuline

finess & personal trainer
2. OBJETIVO FINAL : Qué debo conseguir

3. OBJETIVOS ESPECIFICOS: Pequefios logros durante el camino
4. ACTIVIDADES Y TAREAS : Qué debo hacer y como hacerlo

5. CRONOGRAMA: Cuando debo actuar

6. RECURSOS: Qué voy a necesitar

entrenar.me# Eresatieta  Eresentrenador  Blog  Contacto

¢

Los'mejores entrengal

“¢Y cuéndo piensas realizar tu suefio? " Le
pregunté el Maestro al discipulo

A
personales a tu dispoSI&

“Cuando me llegue una oportunidad de hacerlo
respondié éste

Healnty El maestro le contesté: “La oportunidad nunca
llega. La oportunidad siempre estd aqui .

Tu web deportiva...

Encuentra entrenador en tu ciudad,

busca entrenamiento, salud, deporte,
entrena solo o en grupo, vota,

compare. q\ ' Proyecto Ganador 2_0"’_2 0
Q Busca entrenamientos ) ! H ]a ConVOCOtoria S?F"ﬁp
7 mad(leQZO MADRIDI

Gracias por vuestra atencién

-Las personas repiten las cosas con las que han

disfrutado . . g
vjavaloyes@deporteyocio.eu SeORTaSISA

-Repiten si han obtenido resultados positivos

-Repiten lo que les hace sentir bien ’ @javaloyesv

-Repiten lo que les hace tener buen aspecto

m es.linkedin.com/in/vjavaloyes/

ﬁ https://www.facebook.com/vicente.javaloyessanchis

= a vicente.javaloyes




