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LA FORMULA P.M.B.P.C

Necesitas conocer esta formula si no quieres seguir
perdiendo dinero. Nadie podra resistirse a comprarte,
incluso si vendes caro.

Cuando un cliente tenga objeciones a la hora de
comprarte usa la formula P.M.B.P.C

Dilo que el piensa.

Di por que esta mal.

Di qué esta bien.

Di por qué esta bien.
Demuéstralo con easos de exito.

Di lo que el PIENSA

Decirle a un cliente lo que el piensa es una tecnica muy
util, pero es muy importante hacerlo con sensibilidad y
precaucion para evitar malentendidos o conflictos.

Si comprendes correctamente los pensamientosy
preocupaciones dle cliente y puede sarticularlos de
manera precisa, demuestras que estas escuchandoy que
sus inquietudes son legitimas.

Mostrar que estas en sintonia con sus pensamientos
puede ayudar a establecer una conexion mas fuertey
empatica. El cliente podria sentir que realmente entiendes
su situacion.

En algunas situaciones, los clientes pueden expresar
sus necesidades de manera poco clara. Si eres capaz de
identificar lo que realmente quieren desde el principio,
puedes acelerar el proceso de satisfaccion de sus
requerimientos.
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Al entender y nombrar los problemas o procupaciones
del cliente, puedes ofrecer soluciones mas efectivasy
especificas, lo que podria conducir a una resolucion mas
rapida.

Sin embargo, es importante ser cuidadoso al utilizar esta
tecnica. Si asumes incorrectamente lo que el cliente esta
pensando, podrias generar frustracion o incomodidad.
Al nombrar pensamientos intimos o personales, podrias
invadir la privaccidad del cliente y hacer que se sienta
incomodo. Si exageras la téecnica o la utilizas de manera
forzada, el cliente podria percibirlo como una tactica de
venta en lugar de una genuina comprension.

En general, el enfoque mas efectivo es escuchar
activamente y hacer preguntas para confirmar o aclarar
lo que el cliente piensa o necesita. Esto demuestra interes
genuinoy permite una comunicacion mas abiertay
precisa.

Di por qué esta MAL

Decirle a un cliente lo gue esta mal y por que puede ser
necesario en algunos casos para resolver problemas,
brindar retroalimentacion constructiva o asegurarse de
gue las expectativas estan alineadas. Sin embargo, es
crucial abordar esta situacion con tacto y consideracion
para evitar generar conflictos o danar la relacion con el
cliente.

Si el cliente ha experimentado un problema o una
insatisfaccion, es importante abordar el asunto de manera
directa para encontrar solucionesy restaurar su confianza.

Proporcionar retroalimentacion honesta sobre areas en
las que el ciente podria mejorar puede ayudar a construir
una relacion de confianza y mostrar tu compromiso con su
exito a largo plazo.
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Si el cliente tiene expectativas poco realistas o
malentendidos, es esencial corregir esas percepciones
para evitar decepciones futuras.

La honestidad en la comunicacion es fundamental

para construir una relacion solida y duradera con los
clientes. Ocultar problema spordia llevar a una pérdida de
confianza.

Al comunicar esto, es muy importante utilizar un toto
respetuosoy profesional. Evitar culpar o juzgas, y en

su lugar, efocatte en los hechosy en como resolver la
situacion. No solo sefnales el problema, tambien debes
proporcionar soluciones o alternativas para abordaarlo.
Dale al cliente la oportunidad de expresar su punto de vista
y preocupaciones. La comunicacion de lo que esta mal
deberia ser vista como una oportunidad para mejorar.

Di qué esta BIEN

Decirle a un cliente lo que esta bien es igualmente
importante como comunicar lo ge esta mal. Reconocer

y destacar los aspectos positivos puede fortalecer la
relacion con el cliente, aumentar la satisfaccion y fomentar
una interaccion mas positiva en general.

Al elogiar lo que el cliente esta haciendo bien, estas
reforzando las acciones y decisiones que contribuyen al
exitoy la satisfaccion.

Cuando destacas los logros y aciertos del cliente, estas
demostrando que valoras su trabajo y esfuerzo, lo que
puede generar mayor confianza en tu relacion comercial.

Reconocer los aspectos positivos puede motivar al cliente

a continuar haciendo lo que esta funcionando y esforzarse
aun mas.
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Resaltar los logros y exitos del cliente muestra que estas
involucrado en su exito y que estas dispuesto a apoyarlos
en su crecimiento.

Mantener un equilibrio entre la retroalimentaci”on positiva
y constructiva crea un ambiende de comunciacion mas
completoy realista. Es importante hacerlo de manera
sinceray especifica.

Proporcionar retroalimentacion positiva de manera
genuinay especifica puede fortalecer la relacion con el
cliente y contribuir al eéxito mutuo.

Ofrece servicios High Ticket. Estos servicios tienen un
precio significativwvamente alto en comparacion con los
productos o servicios promedio en el mercado. Suelen
estar en el extremo superior de la escala de preciosy se
dirigen a un publico objetivo dispuesto a invertir mas
dinero a cambio de un mayor valor, calidad, caracteristicas
exclusivas o resultados excepcionales. Es importante
destacaar que los servicios High Ticket no son para todos
los consumidores, ya que solo un segmento especifico
de la poblaci”on esta dispuesto y es capaz de pagar esos
precios. Sin embargo, para los empresarios que pueden
ofreceer un valor real y Unico, estos servicios pueden ser
una estrategia comercial rentable para generar ingresos
sustanciales y proporcionar un servicio excepcional a sus
clientes.

Di POR qué esta bien

Decirle a un cliente por que algo esta bien no solo es
una manera de dar retroalimentacion positiva, sino que
tambien proporciona claridad y justificacion para las

decisiones o acciones tomadas.

Al explicar por que algo esta bien, estas reforzando el
comportamiento o la decision que el cliente ha tomado.
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Esto puede aumentar su satisfaccion y motivacion para
continuar con acciones similares en el futuro.

Al proporcionar una explicacion solida y razonada

sobre por qué algo esta bien, estas demostrando que
tienes un conocimiento solido y que eres confiable. Esto
puede fortalecer la confianza del cliente en tiy en tus
recomendaciones.

Explicar por que algo esta bien puede ser una oportunidad
para educar al cliente sobre los aspectos subyacentes o
las razones detras de una decision. Esto puede ayudar al
cliente a entender mejor el procesoy a tomar decisiones
mas informadas en el futuro.

Proporcionar una explicacion puede ayudar a aclarar
cualquier duda o pregunta que el ciente puede tener. Esto
evita malentendidos y asegura que ambos esten en la
misma pagina.

Al dar una explicacion personalizada y detallada sobre por
gue algo esta bien, estas demostrando un compromiso
con el cliente y su situacion especifica.

Tanto para ti como para el cliente, explicar por que algo
esta bien puede ser una oportunidad para aprendery
mejorar. Puedes identificar patrones de éxito y utilizarlos
para futuras interacciones.

Al proporcionar una explicacion sobre por que algo esta
bien, es importante ser claro, especificoy relevante para
la situacion del cliente. Ademas, asegurate de que la
retroalimentacion sea sincera y auténtica, para que el
cliente perciba que estas comprometido con su exito y
bienestar.
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Demuéstralo con CASOS de éxito

Los casos de exito demuestran que has tenido éxito en
el pasado al abordar problemasy necesidades similares.
Esto genera confianza en tu capacidad para cumplir las
expectativasy brindar resultados positivos.

Los testimonios y ejemplos reales declientes satisfechos
validan tus afirmaciones sobre la calidad de tus productos
o servicios. Esto agrega credibilidad a tus promesasy te
establece como un experto en tu campo.

Los clientes a menudo buscan pruebas de que estan
tomando la decision correcta. Los casos de exito pueden
proporcionarles la tranquilidad necesaria para avanzary
elegir tu oferta.

Mostrar cOmo otros clientes han experimentado beneficios
concretos a traves de tus productos o servicios ayuda a los
clientes potenciales a comprender como tu oferta puede
resolver sus problemas o mejorar su situacion.

Los clientes pueden verse reflejados en los casos de
exito, lo que les permite identificarse con los problemas
gue enfrentaban y como fueron resueltos. Esto crea una
conexion emocional y les hace sentir que tu solucion es
relevante paara ellos.

Los casos de exito destacan tu propuessta Unica de valory
como te diferencias de la competencia al lograr resultados
excepcionales para tus clientes.

Los casos de exito ofrecen ejemplos concretos y tangibles
de c’omo te diferencias de la competencia al lograr
resultados excepcionales para tus clientes.

Los casos de exito ofrecen ejemplos concretos y tangibles
de como tus productos o servicios pueden impactar
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positivamente en la vida o el negocio de un cliente.

Los casos de éxito pueden ser herramientas poderosas
durante el proceso de ventas, permitiendo a tus
representantes demostrar los resultados en lugar de
simplemente hablar de ellos.

Los clientes que han tenido exito contigo tienen mas
probabilidades de convertirse en clientes lealesy
repetitivos, lo que puede tener un impacto positivo a largo
plazo en tu negocio.
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ELSECRETO PARA
CERRARVENTAS
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Agendar videollamadas con tus clientes puede ser una
estrategia valiosa en muchas situaciones, ya que ofrece
una serie de beneficios tanto para ti como para tus
clientes.

Las videollamadas permiten una comunicacion mas
personal y cercana en comparacion con los correos
electronicos o mensajes escritos. Esto ayuda a construir
una conexion mas fuerte y auténtica con tus clientes.

En una videollamada, puedes explicar conceptos,
procesos o informacion de manera mas clara y detallada
gue a traves de texto escrito. Puedes utilizar gestos,
demostraciones visuales 'y ejemplos practicos.

Si un cliente tiene un problema o una pregunta, una
videollamada puede permitirte abordar la situacion de
manera inmediata y proporcionar soluciones en tiempo
real.

Las videollamadas ofrecen una interaccion en tiempo
real, lo que permite a los clientes hacer preuntas en el
momento y recibir respuestas instantaneas, lo que puede
acelerar latoma de decisiones.

Las videollamadas brindan la oportunidad de conocer a
tus clientes cara a cara, lo que puede ayudar a construir
relaciones mas solidas y duraderas. Establecer una
conexion visual puede generar confianza y empatia.

Si estas ofreciendo un producto o servicio, las
videollamadas pueden permitirte realizar demostraciones
en vivo, mostrar caracteristicas y responder preguntas
mientras el cliente observa.

Aveces, la comunicacion escrita puede llevar a malentendidos.
La videollamadas permiten aclarar cualquier confunsion de
manera inmediata al ver y escuchar a la otra persona.
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Puedes recibir comentarios directos de tus clientes sobre
tu producto, servicio o propuesta durante la videollamada,
lo que te permite ajustar y mejorar en funcion de sus
comentarios.

Si trabajas con clientes en diferentes zonas horarias o
ubicaciones geograficas, las videollamadas facilitan la
comunicacion sin la necesidad de viajar fisicamente.

Programar una videollamada puede crear un sentido de
utgencia en torno a una conversacion importante o una
oportunidad de ventas, lo que puede motivar a los clientes
a actuar mas rapidamente.
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:LA ESTAS CAGANDO!
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Si estas cobrando 50€ al mes por ofrecer tus servicios
como entrenador online, la estas caganoy bien.

Sitienes una amplia experiencia, conocimientos
especializados y un historial probado de éxito en tu campo,
es justo valorar tus servicios en consecuencia.

Si puedes demostrar casos de éxito anteriores con
clientes que han logrado mejoras significativas gracias a
tu asesoria, esto puede respaldar una tarifa mas alta, ya
que los clientes estan dispuestos a pagar por resultados
concretos.

Muchos entrenadores invierten tiempo, dinero y esfuerzo
en su propia formacion y desarrollo profesional. Esto
puede incluir captacion continua, certificacionesy
actualizaciones, lo que justifica tarifas mas altas.

Si proporcionas un servicio altamente personalizadoy
adaptado a las necesidades individuales de cada cliente,
esto puede justificar una tarifa mas alta, ya que estas
brindando un valor Unico.

Sieres uno de los pocos expertos en tu campo que ofrece
servicios de alta calidad, la demanda puede superar la
oferta, lo que te permite establecer tarifas mas altas.

La cantidad de tiempo y atencion que dedicas a cada
cliente puede ser un factor para determinar tu tarifa.
Si ofreces un alto nivel de atencion y seguimiento, es
razonable cobrar mas.

Ademas del conocimiento y la experiencia, los clientes
también valoran la confianza, la motivacion y el apoyo
emocional gue un entrenador puede proporcionar, lo que
puede justificar tarifas mas altas.

Si tienes gastos operativos significativos, como marketing,
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software, alquiler de espacio,etc, es posible que necesites
cobrar tarifas mas altas para cubrir estos costos 'y
mantener un negocio sostenible.

Si has logrado posicionarte como un lider o referente en
tu industria, esto puede permitirte establecer tarifas mas
altas debido a tu reputacion y reconocimiento.

Si solo tienes un numero limitado de horas disponibles
para trabajar con clientes debido a alta demanda u otras
obligaciones, puedes justificar tarifas mas altas para
reflejar la escasez de tu tiempo.

Es importante destacar que, independientemente de
las tarifas que establezcas, es fundamental ofrecer un
valor real y cumplir las expectativas de tus clientes. La
transparencia en la comunicacion sobre tus tarifasy
los beneficios que proporcionas tambien es clave para
construir una relacion solida con tus clientes.
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PROBLEMA
SOLUCION
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Detectar el problema de un cliente y encontrar la solucion
adecuada requiere un enfogue cuidadoso de escucha
activa, empatia y analisis.

Escucha activa y empatia. Presta atencién a lo
gue el cliente esta diciento, tanto en ppalabras como
en emociones. Escuchar atentamente te ayudara a
comprender sus preocupaciones y necesidades.

Hacer preguntas claras. Formula preguntas abiertas
y especificas para profundizar en la situacion del cliente.
Esto te ayudara a obtener detalles cruciales sobre el
problema.

Identificar el problema. Basédndote en lo que el cliente
ha compartido, identifica cual es el problema central o las
areas en las que estan esperimentando dificultades.

Analizar el conetxto. Considera el contexto mas amplio
en el que se presenta el problema. Factores como la
infustria, la situacion personal o las circunstancias pueden
influir en la naturaleza del problema.

Clarificar expectativas. AseguUrate de comprender las
expectativas del cliente en cuanto a lo que esperan lograr
con tu ayuda. Esto te ayudara a definir metas claras.

Proporcionar retroalimentacién. Ofrece tu

propia percepcion sobre el problema basandote en la
informacion proporcionada por el cliente. Esto muestra
gue estas escuchandoy entiendes su situacion.

Presentar soluciones potenciales. Ofrece opciones
para abordar el problema. Explora diferentes enfoques
y considera como cada uno podria resolver las
preocupaciones del cliente.
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Considerar beneficios y costos. Analiza los beneficios
y los posibles desafios asociados con cada solucion. Esto
ayudara a evaluar cual sria la mejor opcion.

Elegir una solucién conjuntamente. Trabaja en
colaboracion con el cliente para seleccionar la solucion
gue mejor se adapte a sus necesidades y objetos.

Plan de accién. Disefia un plan de accion detallado que
inlcluya pasos espeecificos para implementar la solucion
elegida.

Seguimiento y ajustes. Mantén una comunicacion
constante con el cliente para asegurarte de que la solucion
este funcionando como se esperaba. Realiza ajustes si es
necesario.

Recuerda que cada cliente es Unico y sus problemas
pueden variar. La clave esta en la comunicacion efectiva, el
enfoque personalizado y la voluntad de adaptarse segun lo
gue el cliente realmente necesita.
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SEGMENTA TU TRAFICO
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Tenemos tres tipos de trafico: frio, templado y caliente; nos
referimos a diferentes etapas en el proceso de interaccion
con clientes potenciales. Cada una de estas etapas se
caracteriza por el nivel de familiaridad y compromiso que
tiene el cliente con tu negocio, producto o servicio.

Trafico frio. El trafico frio se refiere a personas que no
estan familiarizadas con tu negocio o que apenas estan
comenzando a conocerlo. Son personas que aun no tienen
un alto nivel de interes en tus servicios y pueden haber
llegado a tu sitio web o contenido a traves de anuncios,
busquedas en linea u otras fuentes. En esta etapa, tu
objetivo es captar su atencion y generar interes inicial para
convertirlos en clientes potenciales.

Trafico templado. El trafico templado son aquellos
clientes potenciales que han mostrado cierto nivel de
intereés en tu negocio. Pueden haber interactuado con tu
contenido, suscrito a tu boletin informativo o descaargado
recursos. Aungque todavia no estan listos para comprar,
han demostrado un mayor nivel de compromiso que el
trafico frio. En esta etapa, tu objetivo es nutrir su interes

y mantener la comunicacion para que se conviertan en
clientes potenciales mnas calificados.

Trafico caliente. E| trafico caliente se refiere a personas
gue estan listas para comprar a que muestran un interés
significativo en hacerlo. Han pasado por las etapas
anteriores, han investigado y considerado tus productos
O servicios y estan mas cerca de tomar una decision

de compra. En esta etapa, tu objetivo es brindarles la
informacion que necesitan para tomar una decision
informada y facilitar el proceso de compra.

Es importante tener en cuenta que cada etapa requiere un
enfoque y estrategia diferentes. Para el trafico templado,
la nutricion y el fortalecimiento del compromiso son
esenciales. Y para el trafico caliente, la orientacion hacia
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la conversion y la satisfaccion del cliente son prioritarias.
Segmentar y abordar a tus clientes potenciales de acuerdo
con estas etapas puede ayudarte a optimizar tus esfuerzos
de marketing y ventas.
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iFACTURA 50.000€
AL ANO COMO
ENTRENADOR ONLINE!
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¢Quieres tener la libertad de trabajar donde quieras
y cuando quieras? ;Estas buscando la mejor forma
para ti de captary retener clientes en automatico?
¢Quieres vivir del fitness online invirtiendo menos de
2 horas al diay no sabes por donde empezar?

:QUE CONSEGUIRAS?

Ahorrar tiempo. Olvidate de hacer cosas por qué si.
Todo lo que haras a partir de ahora tendra un sentido.

Ahorrar dinero. Deja de malgastar dinero en
publicidad y en herramientas que no te aportan
rentabilidad.

Multiplicar tus ingresos. Descubre el paso a paso
para facturar de O a 50.000€ al ano.

Ser libre. Consigue ganar mas, invirtiendo menos
tiempo.

Vivir de tu pasién. ;Quién no quiere vivir de lo que le
apasiona, trabajando cuando quiere y donde quiere?

Un sistema probado. Puedes estar seguro que todo
lo que vayas a hacer ya lo hemos experimentado
nosotros antes.

Aprender. Aprenderas todo lo que necesitas saber

para facturar de 0 a 50.000 € al ano como entrenador
online.
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¢:COMO FUNCIONA?

Disefiamos tu proyecto juntos. No estas solo.
Disefaremos todo tu proyecto juntos, para que no
tengas ninguna duda acerca de nada, evitando que
malgastes tiempo y dinero por el camino.

Videollamadas semanales. Cada semana
realizaremos una videollamada, donde analizaremos
como ha ido la semana anterior y planificaremos
tareas a realizar para la siguiente semana.

Contacto via WhatsApp. Podras preguntarnos
cualquier duda que tengas en cualquier momento
en un chat privado. Es mas, jTe lo exigiremos! Es
clave que tengamos un trato muy cercano para que
podamos conseguir tus objetivos juntos.

Formacioén personalizada. Tendras acceso a la
formacion «Lanzadera: factura tus primeros 1.000€
como entrenador online» y ademas, te formaremos
personalmente y de forma 100% practica en las
tematicas que lo requiera tu proyecto en cada
momento.

Acceso a laIncubadora VDF. La Incubadora es
un grupo de WhatsApp en el que estan expertos
del sector del marketing digital fitness y otros
entrenadores que estan emprendiendo el mismo
camino que tu.

Nominacién a premios VDF. Anualmente
realizaremos un evento de forma presencial, donde
los alumnos mas destacados de las mentorias
recibiran un galardon con premios especiales.
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¢CUALES SON LOS PREMIOS?

Nuestra objetivo es llevar de la mano a entrenadores
presenciales / que acaban de empezar o que se
sienten estancados en la facturacion a ganar mas de
50.000 € anuales como entrenador online.

Detallamos el paso a paso necesario para conseguirlo
segun las necesidades personales en cada fase del
emprendimiento. Al finalizar el afno, repartiremos
galardones a cada entrenador segun los ingresos
recibidos.

EL MARKETING DIGITAL ES COMO UN ARBOL
Los clientes son los frutos provenientes de unas
fuertes raices, que han germinado en troncos, que se

han convertido en ramas, y a su vez en hojas.

Necesitamos trabajar en las 5 fases para conseguir
resultados.
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FASE1

Vision, mision y valores. Definiremos qué queremos
conseguir, coOmo lo queremos conseguir y que Nos servira
de brujula para conseguirlo.

Branding. Revisaremos tu nombrey logo, paleta de
colores, eslogan y voz de marca.

Avatar. Definiremos lo mas especifico posible a que
grupo de personas en concreto venderemaos tus servicios.

FASE 2

Servicios. Analizaremos y definiremos qué servicios
son los que van mas acorde a tu vision, mision, valoresy
avatar. Los traeremos al mercadoy observaremos como
responde ante ellos, tu publico objetivo.

Precios. Diseflaremos una oferta de méximo valor (y alto
precio) acorde a todo lo anterior. jTus clientes se sentiran
tontos si te rechazan!

Funnel. Planificaremos una estrategia, que lleve a clientes
gue no te conocen a conocerte, a interesarse por lo que
hacesy a decidirse a comprarte en automatico.

FASE 3

Pagina Web. Crearemos/mejoraremos tu web acorde a
todo lo anterior. Esto te permitira exponer tus servicios,
tus casos de exito y decir al mundo quien eres. Ahi
enviaremos todo el trafico, que se convertira en cliente
posteriormente.
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SEO. Optimizaremos tu web para que aparezca en
los primeros resultados de Google cuando un cliente
este buscando algo relacionado con contratar a un
entrenador online. Consiguiendo visitas a la web en
automatico, completamente gratis.

Redes Sociales. Diseflaremos una estrategia de redes
sociales (Instagram, YouTube, Tik Tok) para darte a
conocer a clientes potenciales y maximizaremos las
posibilidades de que te terminen comprando. jPuesto
gue nadie paga las facturas con me gustas...!

FASE 4

Publicidad. Crearemos campanfas de publicidad
optimizadas para conseguir el objetivo determinado
en cada fase del embudo, que nos permita convertir a
clientes potenciales en clientes.

Email Marketing. Automatizaremos la conversion de
clientes potenciales en clientes. Esta herramienta es
realmente potente.

Ventas. Definiremos todo el proceso de venta para
conseguir que el mayor % de clientes interesados se
conviertan en clientes.

FASE S
Gestion de clientes. Pondremos a tu disposicion una

aplicacion profesional, que te permitira automatizary
mejorar la calidad de tus servicios.
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Analisis de Resultados. Analizaremos los resultados
gue hayas conseguido mes tras mes, con el fin de
incrementar tu facturacion exponencialmente y
ofrecer el mejor servicio.

Mejora Constante. Vamos a estar formandote
continuamente para que te conviertas en un
emprendedor exitoso a largo plazo. Esto es clave,

por que lo que inviertas en la formacion te permitira
tener un sistema de ventas que sabras gestionar para
siempre por tu cuenta.

ESTO ES PARATI SI...

Eres entrenador presencial y quieres emprender
online pero no sabes ni por donde empezar.

Eres entrenador online, pero no consigues los
resultados que te gustaria.

Sientes que tienes los conocimientos para ayudar
a tus primeras personas, pero no te atreves a dar el
primer paso para empezar.

Eres entrenador online y ya estas viviendo de ello, pero
te gustaria aumentar tu facturacion mensual.

Eres dueno de un gimnasio de entrenamiento

personal y quieres generar una segunda via de
negocio a tu trabajo presencial.
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¢:COMO EMPEZAR?

Agenda tu entrevista. Se trata de un servicio muy
exclusivo, al cual solo damos acceso a unas pocas
personas. Para que te hagas una idea, cuando
abrimos plazas, solamente podemos habilitar 5, por
gue si no se nos hace imposible ofrecer el mejor
servicio.

Situacion inicial. En la entrevista vamos a comprobar
sicumples con el perfil que buscamos para trabajar
con nosotrosy si realmente podemos ayudarte a
conseguir tus objetivos. Nuestra mision es que el 100%
de los mentorizados consigan lo establecido en la
entrevista inicial.

Decision final. Si vemos que no cumples con el perfil,
no te preocupes. Te daremos otras alternativas que
puedan servirte para empezar tu emprendimiento
online o llevar tu proyecto un paso mas alla. Ademas
te llevaras informacion muy valiosa para tu negocio
solo por asistir a la reunion

HAZ CLICK AQUI V...

:SOLICITA YA TU MENTORIA!
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