PROGRAMA EXCLUSIVO




EVENTOS
PRESENCIALES

 Evento modelo E.M.E.
» Taller presencial
* Retiro (retreat)

 Dia intensivo




Los eventos presenciales son una estrategia excelente para

posicionarte como marca y referente.




« Conexidn maxima con los asistentes

« Llevarlos por el camino de las emociones

* Requiere mucha planificacion y organizacion
« Tener en cuenta los ponentes invitados

* Necesitaras ayuda

* No cualquiera esta preparado para hablar en un escenario durante horas




Planificacion minimo con 6 meses de antelacion

ASPECTOS A TENER EN CUENTA

Fijar fechas

Definir objetivo e intenciones
Presupuesto

Contratar equipo técnico y de ayuda
Lugar donde se va a celebrar

Definir y engargar el merchandising
Fijar precios de la entrada

Diseflador grafico para la marca
Elegir musica

Crear guias y material del evento
Sonido, fotografia, video
Logistica para los participantes
Calendario RRSS




LA VENTA DE LAS ENTRADAS

Minimo con 3 meses de antelacion para promocionar y vender
i\( Landing page, pasarela de pago, pagina de gracias
i\( Enviar 3 a 4 emails por semana
i\{ Webinars de ventas, uno semanal
i’? Cuéntale a todo el mundo de tu evento

71\«7 Usa grupos de Whatsapp y crea uno de los participantes del evento

‘A’ Crea un calendario de publicaciones en RRSS




i\*’ Trabajar objeciones
COMO VENDER EN i\( Da lo mejor de ti en todo momento
i\( Desapégate del resultado
i\( No mas de 3 ponentes y ellos NO SE PUEDEN VENDER

i\( Cuida tu energia y la de los ponentes

UN EVENTO PRESENCIAL

i\( Sé muy transparente

i\( Ten un panel de éxito
7,/? Sé honesta




DIA UNO DEL EVENTO

Crea un Formulario con el programa que vas a
vender, el precio real y los bonos sin el descuento
de si lo compran ahora.

Eso se les entregard antes de salir al almuerzo para
qgue durante la comida hablen de eso.

TU no hablaras sobre eso, no diras nada.




DIA DOS DEL EVENTO

Vas a hablarles de tu programa, menciona los beneficios emocionales y abres
ventas con la oferta sdélo para los que compren ahora.

Al regresar del almuerzo hablas de los beneficios racionales.

Sigues con tu ponencia y casi al final del evento, una hora antes hablas con una
presentacion en pantalla para conectar con la gente que es mas visual.

Al finalizar el evento, te aconsejo hacer un brindis o reunidn para celebrar e
interactuar con los asistentes, recibir su feedback.




EL TIEMPO LO ES TODO

Ten en cuenta que vas a necesitar mucho tiempo de antelacion para organizar el

evento:

* 6 meses antes de la fecha en que dara lugar el evento para organizarlo todo.

« 3 meses antes para promocionarlo y vender.




HAZLO CON INTENCION

Marca tus intenciones y objetivos:

¢, Qué quieres que sea lo que se lleve tu publico?

¢ Qué deseas que aprendan?
¢, Como quieres que se sientan?
¢,Cual es el objetivo para ti y tu marca?

¢,Donde vas a realizarlo y cobmo resuena con tu marca?




ESTABLECE UN PRESUPUESTO REALISTA

Averigua los costos de todo lo que vas a necesitar para el evento (hotel, salon,

viajes, comidas, merchandising, equipo, etc)

Asegurate de tener crédito para cubrir los gastos que se deben hacer por

adelantado.

Ademas de tener un extra para gastos que no tengas planeados.




PUESTA EN ESCENA PARA EL EXITO

Aspectos a tener en cuenta:

« Lugar, decoracion

* |luminacion
 Musica

« Distribucion de escenario, lugar para ponentes, recepcion de asistentes, etc.




CONTRATA UN ASESOR DE IMAGEN O ESTILISTA

No querras estar el dia antes del evento probandote ropa sin saber que lucira
mejor, es mejor tener a un profesional que marque la diferencia en tu imagen, hara

gue te sientas mas segura de que luciras bien en el escenario y en camara.




CREA UN EQUIPO DE TRABAJO

Tu sola no podras hacer todo, necesitas ayuda. Contrata personal que te sirva de

ayuda técnica o asistencia durante el evento:

« Organizador de eventos

« Coordinador de logistica

» Fotdgrafo y video

« Sonido

» Asistencia para los participantes de tu evento
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MANTEN SIEMPRE LA COMUNICACION

Debes tener a disposicion de tu audiencia material sobre el evento,

ademas enviar correos dias antes recordando el evento y qué

recomiendas llevar, como sera la dinamica, etc.




MANTEN TU VIBRACION SIEMPRE ALTA

Debes dar una experiencia de alto nivel:

« Cuida tu energia, prioriza tu descanso.
« Tenlo todo listo y bajo control dias antes del evento.
« El dia antes ocupate de ti y tu bienestar, por ejemplo, puedes ir a un spa 'y

meditar en calma




MENOS ES MAS

A medida que planifiques el evento recuerda que el publico necesitara espacios de

descanso, conocer a los asistentes, disfrutar del evento, etc.
Haz varios descansos de entre 15, 30 y/o 90 min.
No los abrumes con tanta informacién, concéntrate en inspirarlos y motivarlos para

crear resultados a largo plazo.




DALE PRIORIDAD A TU MISION

Los eventos son algo divertido, pero lo que debe inspirarte realmente es el

PORQUE de tu evento, las intenciones que marcaste. Mantenlo siempre

presente.




LOS TESTIMONIOS

iNo olvides pedirlos al finalizar tu evento!

Ademas ten preparadas comunicaciones para agradecer a los asistentes y
animarles a publicar en redes sociales su experiencia durante el evento. Esto te

hara saber que encanto mas , asi como saber que funciono y que no.




Un taller presencial no debe de durar mas de 5-6 horas. La idea es

que este taller sea algo introductorio para poder vender el programa

o la mentoria que le siga.




Puedes dar un taller de varios temas en general, 0 solo de un tema.

La informacién que se da en estos talleres es basica, pero se da el qué y también
el como

Se les abre la posibilidad para un segundo nivel y poder avanzar mas contigo.

En cuanto al precio, yo no recomiendo poner los talleres a un precio mas alto de

297 €, ya que tu objetivo principal es posicionarte como experta, no el monto que

ganes con él.




1. Marcar objetivos e intenciones.
Definir qué tipo de publico quieres, a quién va dirigido.
Organizacion Crear temario.

de un taller presencial Organizer el lugar.

Definir el sistema de pago.

2

3

4

5. Hacer landing para la venta.

6

/. Promocionar en redes cada dia.
8

Crear material de apoyo.




Los retiros conectan mucho y durante ellos tienen la

oportunidad de compartir mucho mas contigo, en un ambiente

de tranquilidad.




COSAS A TENER EN CUENTA

¥¢ Planifica todo con tiempo (al menos 2 meses de antelacion)
3% Si alquilas una vivienda, Airbnb es una opcion econdmica.
% No es obligatorio que sea con estancia y comida.

i‘( Si incluyes comida, ten en cuenta las diferentes dietas y/o

intolerancias de los participantes.




COSAS A TENER EN CUENTA

¢ Elabora el presupuesto, ten en cuenta todos lo gastos a cubrir.
¢ Qué experiencia las quieres hacer vivir.
YX Cuantas horas diarias de formacién quieres dar (no mas de 6h)

Y% Establece normas muy claras desde el principio.




ESQUEMA EJEMPLO

Actividad

Todas a preparar el desayuno

Desayuno

Comienza la formacion

Pausa




ESTABLECE LAS BASES

DAY Elige el lugar donde se hara el retiro.

S Define el objetivo del retiro.

i\( Cuanto vas a cobrar, recomiendo un minimo de 997 €.
i’? Qué quieres que aprendan.

¢ Qué quieres que se lleven.

% Qué experiencia las vas a hacer vivir.




. QUE NECESITAS?

PAg Esquema claro de lo que van a hacer esos dias.
S Duracion de dias y horarios

¢ Define qué incluye

* Pagina de ventas

S Sistema de pago

i? Reservar el lugar de la estadia




Cualquier cliente que esté comprometido para conseguir avances y

grandes resultados puede beneficiarse de un dia completo de auto-

trabajo guiado por ti y de alto nivel.
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PROGRAMA EXCLUSIVO

UN DIA INTENSIVO

TIPOS DE INTENSIVOS

s Medio dia o dia completo

71\«7 Virtual

Y< En persona en un destino




\ . , Lo esencial de los intensivos uno a uno, es
centrarse en las necesidades de tu cliente. Es tu
- —
trabajo guiar y ayudarlos a descubrir las respuestas
, \ a sus preguntas mas importantes.
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PROGRAMA EXCLUSIVO

UN DIA INTENSIVO

ESQUEMA EJEMPLO DE UN DIA COMPLETO DE 10H A 16H

Hora Actividad

10:00 Bienvenida, haz que se sienta cémoda

10:15 Establecer intenciones

10:45 Segmento coaching 1, para trabajar la primera prioridad de la lista

12:30 Comida — ambiente distendido y de confianza

13:15 Segmento coaching 2, contindas con el punto uno o pasas a la siguiente
prioridad.

Descanso, aprovecha para estirar, ir al bafio, etc

Té y picoteo, tener en cuenta que para las 15:30 hay que cerrar el ultimo punto.

Resumen, deja siempre tiempo suficiente para hacer un repaso de los puntos
clave.

Despedida, preguntar qué le parecio.




PROGRAMA EXCLUSIVO

Importante: TODO EVENTO PRESENCIAL QUE REALICES DEBE
TENER UN SEGUIMIENTO Y RETROALIMENTACION DE
QUIENES ASISTEN A ESTOS EVENTOS QUE ORGANIZAS.

Esto te servira para mejorar y para tener una comunidad interesada

que crece y puedas invitar a tus futuros proyectos.




