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Pagar por anuncios que no venden, es como tirar dinero por el desagiie.

Los anuncios que si funcionan multiplican tus ganancias. No obstante que, la mayor parte del dinero
que gastas en anuncios se desperdicia o malgasta...

Por ejemplo, ¢leiste esta mafiana el periddico? Piensa rapidamente --;cuantos anuncios puedes recordar
justo ahora? ...

Una vez di una charla al personal de una agencia de publicidad. Conforme iban llegando, dimos a cada
uno una copia del periédico de esa mafiana.

Mientras esperaban, muchos de ellos lo leyeron.

Luego de mas de 30 minutos de lectura, jde 100 personas directamente relacionadas con la publicidad,
solo tres recordaron un anuncio!

De esas tres, s6lo una pensé en tomar alguna accién. Yo noté que ella leia un anuncio de venta de
mobiliario y averigii¢ que lo hacia porque tenia dias buscando donde comprar un mueble, es decir, no
porque el anuncio en si la hubiera persuadido de comprar.

(No me atrevi a preguntar si la agencia donde ellos trabajaban habia disefiado alguno de los anuncios
en el periddico de ese dia.)

(Qué hay de los anuncios que ti utilizas? ;Destacan?, ;Se notan y se recuerdan? ;Provocan que las
personas actiien o que compren?
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Puedes aumentar el poder y las ganancias de tu anuncio existente al cambiar simplemente la presentacion,
el tamafio, el esquema, la tipografia e incluso el lugar donde lo publica...

No he hablado sobre la redaccion del texto publicitario, aunque inevitablemente algunas de las
sugerencias que te he hecho pueden llevarte a hacer cambios en encabezados o en el texto.

Ademas, estoy seguro de que tendras algunas otras interesantes ideas propias.

En ACTION nos gustaria tener noticias de ti. Y, si nos das alguna idea para que la publiquemos en
ACTION STEPS, te extenderemos tu suscripcion por todo un afio.

jQué esperas!
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Si en lo que entregas caes por debajo de esas expectativas, tendras un cliente descontento. Alguien que
no regresard. Y peor aun, alguien que le hablara a todos sus amigos sobre su mala experiencia.

La palabra de boca en boca no sélo es la mejor forma de promocién, también es la peor.

Sin embargo, Si sobrepasas esas expectativas tendras un cliente satisfecho y muy positivamente
sorprendido. Un cliente que regresara y te comprara de nuevo.

Es probable que puedas pagar la renta con ventas unitarias. Pero la manera mas facil de hacerse rico
es crear clientes de por vida. Personas que regresen y traigan a sus amigos.

La primera impresion siempre sera la ultima...

Como regla general, la primera impresion que causas es la mas importante. No es imposible cambiar
esa primera impresion. Pero si muy dificil.

Cada anuncio que publicas genera docenas, si no es que miles de primeras impresiones.

Esa primera impresion durard... posiblemente para toda la vida del lector.

Siempre debes trabajar con la idea de que nunca tendrés otra oportunidad de cambiar tu impacto inicial.
De que la primera impresioén que causes, también serd la ultima impresion.

Esto es verdad novecientas noventa y nueve veces de cada mil.

Pagina 54 21 Maneras de Aumentar tu Poder y Ganancias en tu Publicidad Sin Gastar un Centavo Extra...

(O, cuando los lectores llegan a tu anuncio dan simplemente vuelta a la pagina? ...

Los anunciantes son los mayores donadores de caridad...

Lord Lever (de Lever & Kitchen, ahora Unilever) dijo una vez que sabia que s6lo la mitad de su
publicidad funcionaba, pero que no sabia cual mitad. (Esta cita también se ha atribuido a John Wanamaker
y a Henry Ford.)

La mayoria de los anunciantes ni siquiera logran ese 50%.

Si no fuera por las "caritativas" contribuciones de los anunciantes, por lo menos la mitad de los periddicos,
las revistas, los canales de television y las estaciones de radio del mundo dejarian de existir.

El resto seria so6lo una sombra de lo que es actualmente.
Yo estoy a favor de la caridad, pero no tiene cabida en mi presupuesto de publicidad.

Sélo con unos simples cambios en tus anuncios actuales, puedes duplicar tus resultados; aumentar tus
ventas; gastar menos dinero en anunciarte y acumular mas ganancias.

Puedes hacer esto sin tener que cambiar el contenido de tus anuncios, s6lo la forma en que lucen, el
tamafio y el tipo de caracteres; el lugar donde los publicas e incluso el momento en que lo haces.

Aunque este boletin especial no es sobre redaccion, algunas de mis sugerencias probablemente haran
que logres escribir anuncios mejores y mas efectivos.

La primera y mas importante pregunta es: ;como sabes si tus anuncios funcionan? ... La respuesta es
simple:
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REGLA #1: Para aumentar tus ganancias, mide
tus resultados...

Yo odio la contabilidad, pero amo documentar y medir los resultados de mis anuncios.

Desde el dia que empecé mi boletin en el World Money Analyst en 1974 (entonces llamado Mark Tier s
Economy Report) he guardado los resultados detallados de cada anuncio y promocién que he ejecutado.

Cuando un amigo mio vio mi sistema de rastreo, me dijo que yo era un contador frustrado. (Puesto
que €l era un contador, lo tomé como un cumplido.)

La unica diferencia es que hoy las estadisticas se hacen por computadora en lugar de a mano y son mas
detalladas.

Encontraras los formatos en el Suplemento, junto con una explicacién de como usarlos. Siéntete libre
para adaptarlos o simplemente fotocopiar estas hojas de registro para tu propio uso.

En las paginas 6 y 7 he reproducido los resultados de dos diferentes inserciones de mi anuncio “Como
Conseguir un Segundo Pasaporte” (en la pagina 5)

Lo mejor sobre mi sistema es que puedes determinar inmediatamente si el dinero que se le invirtio a
esa publicidad tuvo o no ganancia.

Sélo hecha un vistazo a la ultima columna (%B/E) y lo sabrés enseguida. (Observa los ejemplos en
las paginas 7y 8.)

% BJ/E quiere decir porcentaje de equilibrio (Break-Even), 100% quiere decir que la ganancia bruta
iguala al costo. Menos de 100% significa que hay una pérdida; arriba de 100%; que hay una ganancia.

Para decidir si tu anuncio obtuvo o no ganancias, tienes que comparar la ganancia de tus ventas por
el anuncio (ganancia bruta, menos el costo del producto y el costo marginal, como las comisiones de la
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Imponte y cultiva una actitud objetiva y desapasionada con respecto a los resultados. Puede ser dificil,
pero vale la pena.

Por ejemplo, imagina (sobre todo cuando los resultados no alcanzan tus expectativas) que los resultados
son comentarios hechos por un critico justo, pero con actitud firme sobre tu anuncio.

Escucha lo que este critico tiene que decir y aprende.

Cada vez que hagas algo que no funciona, puedes aprender de ello. jNo caigas en "errores", sino en
experiencias de aprendizaje!

Para mi, el tnico error real en la vida es cometer el mismo error mas de una vez.

LA ULTIMA REGLA: Nunca pongas todo en tu
anuncio...

Cada vez que escribes un anuncio, cubre todos los puntos, salvo uno. O tres.

Guarda siempre algo para sorprender agradablemente a tu cliente.

(Por ejemplo, se te prometieron 21 maneras... pero te he dado 22. O 33, dependiendo de cdmo las
cuentes.)

Debido a ya ha caido en alguna artimafia, mucha gente piensa que los anuncios estan llenos de ellas
y €S por eso que no toman en serio tus propuestas o tus promesas.

En un buen anuncio, construyes expectativas. Si alcanzas esas expectativas con precision, seguramente
tendras un cliente satisfecho.
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Si lo tnico que haces es seguir al pie de la letra estas reglas, los resultados de tus anuncios mejoraran
draméticamente.

Pero si lo que quieres es hacer algo diferente, hazlo.
Pruébalo y observa.

Si funciona, jFabuloso!. Si no, lo unico que pierdes es el costo del anuncio.

Solamente hay una regla que nunca debes romper, y que si la ignoras te puede romper a ti:

REGLA #21: Escucha al mercado

Ignora los resultados de sus anuncios bajo tu propio riesgo.

La mayor pérdida de mi vida fue gracias a eso hice una prueba de correo. Los resultados fueron pobres.
Asi que imaginé ciento un razones por las que la pobre respuesta no era de todo pobre. La ignoré, y adivina
qué.

Los resultados de la prueba eran exactos.

Si yo hubiera escuchado al mercado, habria cancelado el proyecto y hubiera tenido una pequefia pérdida.
En cambio tuve una pérdida grande que me atrasé durante afios.

Inventar explicaciones sobre el mercado es facil. Siempre puedes tratar de darle una explicacion a los
resultados pobres.

Si te enamoras de tu anuncio (lo cual es muy facil de hacer porque es tu bebé, y has puesto mucho
esfuerzo en crear este anuncio) y no funciona, naturalmente que te vas a sentir defraudado.
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tarjeta de crédito, estampillas, y otros por el estilo) con el costo de poner el anuncio (e incluso una asignacién
de los costos de crear y publicar el anuncio).

(Puede que quieras también incluir el costo del producto o del servicio, como lo he hecho en estos
ejemplos. Discutiré eso en la Regla #3.)

El otro rasgo importante de la columna de %B/E es que permite la comparacion rapida de las lineas
totales entre diferentes anuncios y ofertas. A su vez, resume el retorno de tu inversion y "saca" todas las
diferencias, tales como los diferentes costos de los medios de comunicacion.

Considera los dos juegos de resultados que te he mostrado aqui. Ambos anuncios eran para el mismo
producto; un Informe Especial que yo escribi llamado Cémo Conseguir un Segundo Pasaporte. Ambos
anuncios se pusieron en la misma publicacién de, The South China Morning Post (asi que, las copias
oficiales se mantuvieron en dolares de Hong Kong: HK$1 = US$7.8 por si quieres hacer alguna conversion).

No obstante que los pusieron con diferencia de un afio, el segundo anuncio, cuyos resultados estan la
pagina 8, mejord (372% de descanso-incluso compar6 a 286%)... atin y cuando la segunda insercion costd
mas que la primera; y a pesar de que la segunda oferta en el primer anuncio era para una suscripcion de
un afio a mi publicacién de la inversién, World Money Analyst

Puesto que puse este anuncio muchas veces en este afio, era de esperarse que hubiera tenido una
respuesta negativa... incluso se esperaria que en el segundo anuncio me fuera peor.

Una razon es la posicion del anuncio. El primer anuncio se publicé en un espacio basico es decir, el
gerente de anuncios podia ponerlo en cualquier parte que le gustara.

El segundo anuncio estaba en la primer pagina de la seccion de la Seccion de Negocios del The South
China Morning Post. Una mejor posicion (vea Regla #5) pero sin ningin premio o contenido para esa
posicion (regla #7).
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ANUNCIO

¢Como Conseguir un
Segundo Pasaporte?

Aprende como conseguir otro pasaporte, jsin salir de casa!

. hora, en su tercera edicion, totalmente revisado y actualizado! Un Informe
I AEspeciaI por el editor de Word Money Analyst: Mark Tier, examina los
beneficios de tener otro pasaporte mientras le habla de un pais que usted
probablemente nunca pensé que existiera, en el que usted puede obtener
un segundo pasaporte sin salir de casal

Este Informe Especial, Como Obtener un Segundo Pasaporte, delinea las
técnicas que usted puede utilizar para ir otro i
las naciones occidentales mayores y le muestra, en un listado de rapida
lectura quiénes pueden calificar para la ciudadania, lo que se necesita (y
cuénto), las categorias mas faciles y los mejores métodos para solicitarlo,
los recovecos que usted podria usar... y mucho mas.

Ademas, también considera cada pais de acuerdo con las desventajas de
sus pasaportes.

Técnicas poco-conocidas

Usted también aprendera algunas técnicas poco conocidas que pueden
ayudarle a obtener mas facilmente el pasaporte de su eleccién. Por ejemplo:

- Coémo podrian algunos de sus nifios conseguir otro pasaporte por el precio
de un boleto de avién.
- Tres razones por las que usted debe evitar el pasaporte americano.
- Republica Dominicana o Costa Rica - pasaportes faciles de obtener pero,
vale la pena ?

3. Usted puede ir y vivir en el pais en cualquier momento antes de que el
pasaporte se emita, y salvo que tenga que salir de viaje por un méaximo
de dos dias para hacer visitas, justed nunca tendra que salir de casal
(Al contrario de la mayoria de los otros lugares, usted no tiene que pasarse
cinco o seis afios viviendo y trabajando en el pais para calificar para la
ciudadania.)

4. {Su esposa y los nifios también reciben su propio pasaporte, isin ningan
cargo extra! (Ni un centavo mas)

5. Usted podria visitar la mayoria de los paises (incluso el REINO UNIDO
y, posiblemente pronto, los EE.UU.) sin una visa.

6. jCon este pasaporte, usted puede incluso vivir y trabajar en una docena
{sl, 12) de paises, sin tener que pasar en absoluto por cualquier
procedimiento de inmigracion!

~

. Este pais no le exige que deje su pasaporte actual, si usted no quiere.

™

. Cientos de personas ya han seguido este consejo fécil, de Mark Tier,
paso a paso para obtener una segunda ciudadania con éxito.

|:'z,CuéI es la trampa? S, usted tiene que hacer una inversion en este pais.
ero,

-+ La cantidad de dinero que usted necesita gastar es mucho menor de lo
que usted tendria que invertir en cualquier otro pais. Lo que es mas, jes
menos de lo que usted tendria que pagar en la mayoria de los paises
donde pueden "comprarse" los pasaportes!

- Cuando su nuevo pasaporte se emite, usted es libre de vender su inversion,
si Esi lo desea. (Usted no est4 "atrapado” en un "compromiso” con el

&
- Un pasaporte que usted puede obtener por $US 23, si califica.
+ Un de viaje il i ido que i
puede tener por s6lo $US 35.

- Canad4, Australia y Nueva Zelandia: por qué son mejores que un pasaporte
norteamericano; pero una razén importante por la que usted no querria
tener uno.

- Un pais donde usted puede volverse un ciudadano totalmente naturalizado
en solo 90 dias.

- Cémo un pasaporte sin tener que vivir en Canada
(pero no est4 garantizado).

- Como conseguir un pasaporte britanico facilmente - si puede darse el
lujo.

+ Cémo un segundo pasaporte puede ahorrarle una fortuna en impuestos.

- El analisis de 32 pasaportes diferentes. {Y mucho mas!

iMéas de US $37,000 en investigacioén...!

Le tom6 a Mark Tier cientos de horas y mas de $US37,000 en cuotas
legales, viajes y otros gastos, investigar, compilar y cruzar la informacion
que usted en Coémo C ir un Pasap: Visite
cada embajada en su pais y usted no encontrara ni la mitad de la informacion
que encontrara en este Informe Especial. Ningin abogado de inmigracién
tendra el mismo-volumen de informaci6n - a menos que haya conseguido
una copia de Cémo Obtener un Segundo Pasaporte. (De hecho, algunos

de inmi i6n llaman a Mark Tier para que los
ayude cuando estan en un caso particularmente dificil.)

La recomendacion de Mark Tier

El resultado: Mark Tier ha descubierto un pais donde es relativamente
simple calificar para obtener la residencia y por lo tanto, un pasaporte. Lo
que es mas, los beneficios de este pasaporte son tan grandes que Mark Tier
recomienda este pais por encima de todos los otros. éstas son ocho razones
para ello:

1. No hay ningin imi de inmi i i y ninguna lista
de espera.
2. Una vez que usted haya pasado la primer barrera (y dificilmente alguien

es rechazado) el procedimiento de emitir el pasaporte es automatico.
jUsted sabra los resultados en pocas semanas, y después podra sentarse
y relajarse! (Sélo hay un problema menor por venir, pero Mark Tier le dice
cémo puede superarlo.)

o que nunca podra cumplir.) Si usted ha invertido sabiamente, las
ganancias de su inversién seran mas que suficientes para cubrir los
modestos costos legales y otros involucrados, incluso sus gastos de
viaje.

Ocho pasos para la ciudadania

Hay s6lo ocho simples pasos para la ciudadania - y Mark Tier le dice
cémo llevar a cabo cada uno. Usted debe conseguir su copia ahora, puesto
que este pais esté bajo presion para que cambie sus reglas para dificultarle
a las personas como usted que califiquen para la ciudadania. Si no actia
ahora, podria encontrar esta puerta cerrada en un tiempo de 6 a 12 meses.

Este informe, que es de los mejor vendidos, ha sido totalmente revisado
y actualizado por tercera vez con informacién actual sobre 32 paises. Su
costo es de sélo $HK 385. {Sélo llene y mande por correo el cupén con su
pago hoy!
—— o — — — — — —
I Mail to: World Money Analyst
45 Lyndhursat Terrace, Suite 517

Central, Hong Kon%
I Phone 5-416110 - Telex 75355 - fax 5-8541696

I YES! Id like to find out How To Get A Second Passport. I
I Please RUSH ME copies right away!

O I enclose a cheque for ($HK385 per copy), or charge
my O American Express O VISA [ MasterCard I

Card no: Exp. date:
I

I
I (Credit card orders cannot be accepted without signature) I
I Name (Mr/Mrs/Ms): I

|

I Address:

I O Enrol me as a subscriber to the woRLD MONEY ANALYsT for 1 year, and I
send me How To Get a Second Passport FREE. | enclose$HK1475.

Please make cheque payable to “world money analyst”

SCMP37
B —————— — — — — — —

Siempre que veas un anuncio como ése, jestudialo!. Recértalo. Deduce lo que el anunciante esta
haciendo, qué técnicas esta usando.

No importa qué esté vendiendo este anunciante Mucho mejor si es algo completamente diferente al
giro de tu negocio. Si robas algo de lo que este anunciante esta haciendo y te funciona, no te objetara
puesto que no estas compitiendo con él.

Docenas de redactores de textos publicitarios muy bien pagados estan trabajando con anunciantes de
respuesta-directa que estan gastando millones de ddlares probando diferentes maneras de vender. Tu puedes
tener acceso gratuito a mucha de esta informacion tan costosa estudiando lo que hacen y lo que les funciona.

Recuerda: sélo los anunciantes de respuesta directa (y los minoristas) saben si sus anuncios funcionan
o no. Otros anunciantes pueden publicar anuncios bonitos, atractivos o persuasivos Pueden gastar miles
de délares en investigacion para ganar una nocion aproximada del impacto que estan teniendo sus anuncios.

Sélo los anunciantes de respuesta-directa pueden contar las ventas. El mercado les da inmediatamente
su opinién del anuncio. En la inica moneda que cuenta: efectivo.

REGLA #20: Las reglas se hicieron para
romperse..

Pero antes tienes que conocer las reglas.
(He roto alguna vez estas reglas? ...

A menudo.

Y casi tan a menudo la respuesta del mercado es humillante, recorddndome que no importa cudn bueno

. . . . .. creo que soy, el mercado todavia es impredecible.
El resultado de dos publicados diferentes de este anuncio se muestra, gracias a mi sistema de rastreo, q Y p

en las siguientes dos paginas.

De vez en cuando, me abro camino y emerjo como un ganador que rompe las reglas...
Mismo anuncio, misma publicacion, diferentes resultados, ;por qué?
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Si después de varias inserciones, los resultados se mantienen, puedes aumentar la frecuencia.

Si estan disminuyendo, reducelo.

Si tu nuevo anuncio esta funcionando mejor de lo que lo hizo el anterior, comparando las poquisimas
inserciones del nuevo con las poquisimas inserciones del viejo, sabras que puedes poner el nuevo anuncio
mas a menudo de lo que lo hiciste con el anterior..

No pierdas tu tiempo intentando sofiar con un nuevo anuncio porque estas encantado con €l. Mejor
invierte tu tiempo intentando crear un anuncio que supere al que estas utilizando ahora.

Sélo reemplaza un anuncio por otro mas redituable.

Y recuerda que al intentar superar tu anuncio existente, bien puedes terminar con dos (0 mas) anuncios
que funcionen.

Las ofertas diferentes pueden aparecer en segmentos diferentes de mercado de la misma publicacion.

Altérnalos.

REGLA #19: Observa lo que los anunciantes
de respuesta directa estan haciendo, y plagia,

plagia, plagia...

Cuando ves un anuncio de respuesta directa que lo publican una y otra vez y otra vez, tienes que saber
algo importante sobre ese anuncio.

Le estd redituando ganancias al anunciante. jEsta funcionando!.
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Cuando puedes tener un presupuesto ilimitado de
publicidad...

Cuando estas por encima del porcentaje de equilibrio, ;qué le sucede a tu presupuesto de publicidad?
Se vuelve ilimitado (Por supuesto, con esa oferta, en ese medio).

Cuando el objetivo de tu publicidad es generar pedidos, necesitaras calcular dos indicadores clave:
El costo por pedido (Numero de pedidos dividido por el costo del anuncio), y

La “Tasa de Conversion” (El porcentaje de los pedidos comprados) mas por supuesto la ganancia
ultima.

Una vez que conozcas tu tasa de conversion, podras proyectar la rentabilidad de tu anuncio a partir
simplemente del nimero de pedidos que hayas recibido.

Por ejemplo, supongamos que tu ganancia por venta es de $25. Si tu costo por pedido es de $5, tu
tasa de conversion debe ser del 20% para equilibrarse. Pero si tu tasa de conversion promedio es s6lo
del 10% , te indicara que este anuncio, en esa publicacion no va a funcionar.

Sin embargo, si tu nuevo anuncio, produce un costo por pedido de solamente $! , la ganancia final por
pedido (con la misma tasa de conversion del 10%) serd de $2.50 y eso te hara querer publicar de nuevo
este anuncio.

Si todo esto es nuevo para ti, te estards preguntando como disefiar un anuncio especifico, la respuesta
es:

REGLA # 2: Codifica cada anuncio...

Para saber si un anuncio en particular funciona o no, tienes que ser capaz de rastrear las respuestas a ese
anuncio especifico.

Existe una gran variedad de formas en las que lo puedes hacer. Algunas son mas precisas que otras.
Pero si no codificas tus anuncios, te sera imposible rastrear las respuestas. Y si no rastreas las respuestas,
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simplemente no habrd manera en que puedas medir los resultados de tu publicidad.

Por consiguiente, si no mides tu publicidad, lo tinico de lo que podras estar seguro es de estar gastando
una buena parte de tu presupuesto de publicidad.

Por supuesto, siempre habra algunas respuestas que no podras adjudicarle a un anuncio especifico.
El truco es mantener esos “inciertos” (o correo blanco) en un nivel minimo.

RASTREO DE PUBLICIDAD

Titulo: “Passpovt Publicacion: Jem?
Dia 1= 23 - Jun &8 Costo Total: HKS 3678 A4F
N. I. Por Oferta 1. HKS 358.60 2. 1354.85 3.
OFERTA 1 OFERTA 2 OFERTA 3 DIA NI CUMNI % BIE
FECHA | DIA # $ # $ # $ # $ # $ %
23/6 1 3 1075.8 3 1075.8 3 10%5.8 29%
24/6 2 4 1484 4 4 1434 4 7 Z570.2 03%
25/6 3 a 638742 2 63742 9 B3197.32 37%
2#/6 5 b 244149 6 2414149 15 BR197.32. 144%
28/6 b 1 Afrs A2 1 A3xsA42 16 5653.63 154%
24/6 fa 1 358.6 1 358.6 1% 6012.23 163%
30/6 & 3 1043.94 3 1043.94 <0 705617 192%
/F 10 Z HFR 2 HFR 22 FH3.3F 1%
3/F 16 1 1354.85 1 1354.85 23 M7E.22 2A3%
/7 19 3 1048.84 3 1048.84 b 10177.06 ZFF%
25/ 29 1 34542 1 34542 ¥ 1052218 236%

Este anuncio se publicé en The South China Morning Post el jueves 23 de junio de 1988, se mand6 publicar como “aviso
basico”, es decir, el director de publicidad lo podia colocar en cualquier parte que ¢l quisiera. Asi que apareci6 perdido en
algln lugar de la seccion de noticias generales. A pesar de ello, si obtuvo ganancias, 286% de equilibrio, para ser precisos.

Reproduje aqui sélo el reverso de la hoja de registro. Las ventas se registraron diariamente. El registro de ganancias es de
ingreso neto, posterior al costo marginal de ventas.

Notaras que algunas de las ventas se registraron con cantidades inferiores a las “N. I. Por Oferta” de HK$358.60, por
ejemplo, la ultima venta es de $345.12, ;por qué? Porque ya se dedujeron los cargos a tarjeta de crédito y los costos marginales
de venta.

Estas son algunas formas:

1. Codifica el cupén pon un cdédigo unico en el cupén de tu anuncio, podria ser la abreviacion del nombre

de la publicacidon mas la fecha, o podria ser también, la combinacion de un nimero y una letra que ti
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Habr4 otro 5% o 10% de rotacion anual de personas que fallecen o pierden interés en leer el periddico,
etc. que seran reemplazados por lectores mas jovenes.

Para una revista nacional o internacional, la rotacidén anual sera bastante mas alta.

Supongamos que te anuncias lucrativamente en una revista de viaje. La mayoria de esas revistas tienden
a tener una circulacion relativamente estable o de lento crecimiento.

Sin embargo, pocas revistas de consumidores tienen una proporcion de renovacion mayor al 50%. El
75% es lo mas alto. El departamento de circulacién y promocioén de una revista trabaja muy duro para
conseguir los suficientes subscriptores nuevos cada afio para reemplazar a los que no hacen su renovacion..

Para ti, eso significa que entre un cuarto y la mitad de los lectores son caras totalmente nuevas cada
afio.

Todos los afios.

Puedes publicar tu anuncio lucrativamente para siempre en esa publicacion.

iNunca es bastante una sola vez!

Es importante calibrar la mejor frecuencia para cualquier anuncio.

Publica un anuncio demasiado a menudo y podrias perder dinero. No lo publiques muy a menudo y
perderas ventas y ganancias.

Cuando adquieras experiencia, sabras cudl es la mejor frecuencia en cada publicacion diferente que
utilices.

Para empezar, el secreto es: no estar demasiado 4vido.
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Digamos que pones un anuncio en un periddico con una circulacién de 100,000 del cual haces 10
ventas y obtienes una ganancia. Un total de 1,000 pudieron haber visto tu anuncio. Quiza 100 de ellas
hicieron algo mas que s6lo echarle una ojeada al encabezado.

99,000 compradores del periddico (o, si cada copia es leida por un promedio de tres personas, 299,000
lectores) no vieron tu anuncio.

Quiza sea una exageracion, o quiza sea una subestimacion. No sé.

Lo que si sé es que hay todavia muchas personas alli afuera que han leido ese periddico y que son
compradores potenciales de tu producto o servicio.

De cualquier manera, necesitas tener cuidado con tres cosas:

1. La primera vez que publicas un anuncio nuevo puedes "colar" el mercado. La respuesta en la segunda
ocasion tiende a ser mas baja. Eso es porque obtuviste a los compradores mas avidos en la primera vez.

Es mas seguro proyectar ingresos futuros de la segunda vez que publicaste el anuncio, nunca de la
primera.

2. Sélo porque hay 299,000 lectores de ese periddico que no leyo tu anuncio, no asumas que eventualmente
todos lo leeran.

La mayoria de ellos nunca leerdn tu anuncio, porque no estdn en el mercado de tu producto.

3. Hay una rotacion incesante de lectores de cualquier publicacion.

La rotacion para un periédico es relativamente pequefia. En los Estados Unidos, el 20% de la poblacién
se muda cada afio. Supongamos que el 10% de ellos se mudan al mismo pueblo; el otro 10% se mudan
fuera del pueblo y son reemplazados por un nimero similar.
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hagas, o incluso un codigo secuencial. No importa... en tanto que registres el codigo junto con la demas

informacion del anuncio. (Para eso es la cara frontal de mi hoja de respuesta.)

2. Codifica la Direccién. A menudo habras visto “Dept. XYZ”, o algo asi como la direccién de un

anuncio. Especificamente uno sin cupon.

Para mi, esto es demasiado obvio y poco natural. Tal vez sea perverso, pero desde que sé por qué ese
“Dept. XYZ” esta alli, siempre lo dejo de lado cuando respondo a uno de esos anuncios. Es mejor usar
un cddigo que luzca mas parecido a una parte integral de la direccion.

Mi oficina anterior ocupaba el quinto piso completo de un edificio. (Asi que, en lugar de 5to. Piso, preferia
poner “Suite 501” o “Suite 539.” De esa manera el cddigo parecia ser parte integral de una direccion.

RASTREO DE PUBLICIDAD

Titulo: “Passport Publicacion: SCmp
Dia 1= 8 - Jun 1989 Costo Total: HKS 4656.96
N. I. Por Oferta 1.__ HKJ 854.60 2. 3.
OFERTA 1 OFERTA 2 OFERTA 3 DIA NI CUMNI % BIE
FECHA DIA # $ # $ # $ # $ # $ %
9/6 2 g |sx8.925 g 84392 | 9 |au892 | 69
10/6 3 15 | 80533 2 | 58053 | 24  |3s7975 | 3s
12/6 5 | 406643 83 | 4g66A48 | 83 1843625 | 290
18/6 b 3 1075.4 M| 07580 | 44 456208 | 313
14e/b z 2 640.24 43| etogn | 43 Uszmzaz| 228
15/6 g 1 8586 Ak | 2536 Ak 1564037 | 335
16/6 g 1 835.6 45 8386 | 45 Ustasoar | a4z
20/6 18 2 697.95 AF | 69795 | 47 |[H6o47043 | a57
22/6 15 1 84542 43 | easA2 | 48 |6992.5% | @bs
27/6 20 1 84452 49 | saa52 | 49 |178sFA | 872

Este anuncio aparecid casi un afio después, el jueves 8 de junio de 1989, especialmente, si usted ha visto el anuncio a
menudo, como lo hicieron los lectores de The South China Morning Post, la respuesta al anuncio podria haber fallado.

De hecho pudo ser asi. Sin embargo, esta insercion fue publicada en la pagina frontal de la seccién de negocios. La mejor
posiciéon compensé por encima de lo esperado la baja en la respuesta.

(Esto puede ayudar al rastreo de las 6rdenes por fax... cuando la gente pone tu direccidn en la parte

superior de una carta.)

Otra sugerencia: siempre verifica los sobres. jInevitablemente, cuando abren el correo, el personal

nuevo echa a la basura los sobres y se queda con la carta, de pronto tienes un pedido jSensacional! Pero
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el codigo estaba en el sobre, no en la carta!

iY a veces (jpeor aun!), jla direccién del cliente solo esta en el sobre!... jTienes un pedido y ninguna
direccién a donde enviarlo!

1. Ponle Clave Al Numero de Teléfono. Una manera de ponerle clave al numero de teléfono es
agregar "extension 123" después del numero.

Una forma mejor es decir: "Llame a Alberto (o Mary o a Joyce) al..." y cambiar el nombre cada vez

que publiques el anuncio. Eso también ayudara a rastrear las respuestas por fax.
2. Pregiintale al cliente. Siempre puedes preguntarle al cliente. Si no publicas muchos anuncios, ésta

es una forma facil de rastrearlos. Simplemente di, "Y ;d6nde escuchd sobre nosotros..."? O: ";Cémo se
entero usted de esta oferta...?

(Preparate para respuestas como: "en el periddico de hoy" - cuando la ultima vez que publicaste
el anuncio fue la semana pasada!)

iImportante! No pongas palabras en la boca de tu cliente.
Haz una pregunta no-especifica: ", y recuerda usted ;dénde oy6 hablar de esta oferta..."? Y

Nunca: " Vid usted nuestro anuncio en el periédico de hoy? ...

La primera pregunta motivara a tu cliente a buscar la respuesta en su mente. A la segunda pregunta,

muchas personas responderan simplemente "si" para salir de la pregunta.
Para dérdenes por teléfono: puedes preguntar qué clave tiene en el cupon.

Si tu cliente empieza a confundirse, prepérate para decir: "jEst4 bien, no importa!", es mejor tener una
venta sin un cédigo que ninguna venta en absoluto!

3. Haz que el cliente traiga la publicacién. Para un restaurante, un anuncio que ofrece una bebida
gratis con cualquier comida ("sdlo traiga este anuncio con usted") te facilita medir los resultados. Al final
de cada dia, simplemente suma las ventas que el anuncio hizo.
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REGLA #18: Deja que tus clientes te muestren
el camino hacia las ganancias...

Te cansaras de tu anuncio tiempo antes de que el mercado lo haga.

jContinua publicando el anuncio hasta que deje de funcionar, incluso, si estds completamente satisfecho
con €1, la mayoria de tus clientes potenciales probablemente no lo ha visto todavia!

Los anunciantes generales que no pueden o no miden sus resultados, tampoco:

® cambian sus anuncios con demasiada frecuencia sélo porque todos lo hemos visto una y otra vez
(todos, es decir, con excepcion del 90% de sus prospectos); o,

® publican un anuncio durante tiempo (porque no tienen ni idea de que ha dejado de funcionar, si
alguna vez funciond)

Escucha a tus resultados. Si tu anuncio esta ganando dinero, quiere decir que aun funciona. No lo
arregles, jsupéralo!

Algunos anunciantes,sobre todo los anunciantes novatos, cometen diferentes errores. Piensan que todo
lo que necesitan hacer es publicar un anuncio una sola vez y que todos lo veremos. Sélo observa a alguien
leyendo un periddico y rapidamente te dards cuenta de que eso no es cierto. Apostaria con gusto a que una
buena parte de los lectores del periddico, quizas la mayoria, no lee un solo anuncio completo..

Hay una regla practica (la cual, tiene sentido para mi aunque nunca he visto ninguna evidencia que la
compruebe) que dice que por cada persona que responde a un anuncio, otras 99 personas lo han visto,
leido, o simplemente notado el encabezado.
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Sélo prueba cosas importantes...

El precio. La oferta. El encabezado.
(Hace alguna diferencia el color del papel que utilizas en un envio? ...

Quizas.

( Vale la pena probar? ... Quiza. Cuando hayas probado el precio, las ofertas, y los encabezados... y
estés pensando en probar un titular mas dramatico.

Tu "modelo"” es Sacrosanto.

Tu anuncio “modelo” o material de envio “modelo” es la referencia que utilizas para probar todos los
demas.

Nunca cambies tu “modelo” sin haber puesto a prueba el cambio.

Si cambias la referencia sin probar que el cambio vale la pena, ya no podras comparar las pruebas que
hagas en el futuro con las pruebas que has hecho antes.

Una vez que hayas establecido un "modelo", es decir un anuncio que funciona, no lo toques.

Si puedes pensar en un mejor encabezado, una mejor fraseologia, pruébalos.

Una vez que tienes un anuncio que funciona, intenta superarlo.. Pero recuerda que cualquier cambio,
por minimo que sea, le puede agregar una variacién que no tenias contemplada.
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Preguntale a cada cliente, ";Ha estado aqui antes? " Asi, sabras cuantos nuevos clientes ha generado.
Si los clientes tienen una experiencia agradable, regresaran.

4. Ubica las respuestas "sin cédigos" Dondequiera que sea posible, atribiyele las respuestas a

algun anuncio o serie de anuncios. Aqui estan un par de maneras de como hacerlo:

Por oferta. Si pusiste tres anuncios que ofrecen una Pepsi gratis y otros tres ofreciendo un café gratis,

es facil atribuir la respuesta a una u otra serie de anuncios.

De igual manera, productos diferentes, precios diferentes, pueden situarse focilmente en las diferentes

series de anuncios.

Por Tiempo, un amigo mio simplemente pone todas las respuestas “sin c6digo” en los envios del mes
mas reciente. (Mantén una hoja de registro extra para todas las respuestas “sin codigo” adjudicadas a la
campafia o serie de anuncios) Una vez que pase el tiempo, promédialas.

Si so6lo publicas anuncios en el peridédico, probablemente te sientes seguro al integrar todos los “sin

c6digo” en los registros de los anuncios de esta semana.

Sin embargo, nunca podras rastrear todas las contestaciones. Es muy importante hacerlo asi cuando
las respuestas dificiles de rastrear constituyen un porcentaje alto del total. Si no puedes adjudicarlos

sabiamente, no tendrds manera de saber cudles anuncios se estdn pagando solos y cudles no.

5. Haz Registros por "Dia de Respuesta" Como puedes notar en mis hojas de registro hay una
linea para cada dia que se hace a una venta. El"Dia 1" es el dia que pones el anuncio (o vas por el correo)

De esta manera, puedes medir el patrén del anuncio y el medio de comunicacioén. Inevitablemente,
encontraras que las respuestas llegan por montones inmediatamente después del anuncio y posteriormente

la velocidad de respuesta se reduce dramaticamente.

Al rastrear los anuncios de esta manera, puedes deducir su "punto medio de vida” es decir, el nimero
de dias después de que pusiste el anuncio y que reciben la mitad de todas las respuestas que va a obtener
(o la mitad de toda la ganancia).
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Digamos que en promedio, tus anuncios logran 120% de punto de equilibrio. Y es dos o tres semanas
antes de que obtengas la ultima respuesta.

Si sabes que el promedio del "punto medio de vida" de tu anuncio es de cinco dias, no tienes que
esperar las tres semanas completas para saber si el anuncio estd funcionando o no. Si después de cinco
dias, tu anuncio esta s6lo al 40% del margen de equilibrio, sabes de antemano que no funciond. Pero si

estd al 75% atin asi, puedes saber que tienes un ganador.

También encontraras que cada medio de comunicacion diferente tiene modelos notablemente diferentes.
En un diario matutino, podrias obtener la mitad de las respuestas dentro de un dia o dos, y s6lo respuestas
ocasionales después de cinco o siete dias.

En una revista mensual, podrian pasar tres o cuatro semanas antes de que obtengas la mitad de las
respuestas.

Una vez que has acumulado estos datos, podras decidir con rapidez si un nuevo anuncio esta funcionando

0 no. jPor qué esperar tres semanas! (jo tres meses!), para saber si un anuncio funciona cuando puedes

averiguarlo en una fraccion de ese tiempo!

REGLA #3: Aclara tu objetivo -y mantente
enfocado...

(Por qué te estas anunciando?...
Esta puede parecer una pregunta tonta, pero contestarla y pensar realmente en ella es de vital importancia.

Un objetivo claro te mantiene enfocado. Tu intencién conduce a tus resultados. El propdsito de su

publicidad define la oferta, el encabezado, la copia, el medio; de hecho todo sobre el anuncio.

Si tu intencion es "mantener tu nombre ante el publico" o "construirte una imagen" muy probablemente
tus anuncios seran vistosos, artisticos, y se publicaran en los lugares donde ti (o tus amigos) piensan...
que quiza... seran leidos por las personas a las que quiere llegar.
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Divide la lista en dos, pon todos los nombres en una lista diferente para eliminar las posibles diferencias
regionales, tales como suburbios ricos contra pobres, direcciones de negocios contra direcciones residenciales,
y asi sucesivamente..

A la primera parte de tu lista enviale por correo una oferta; a la otra mitad, la segunda.

Para que sea estadisticamente significativo, deberas tener por lo menos 30 respuestas para la oferta
ganadora y debera ser por lo menos 25% maés alta que la otra.

Una vez dividi una lista del envio de ésta manera, , y mandé¢ por correo la misma oferta (con codigos
diferentes) a ambas mitades. Hubo un 20% de diferencia en la respuesta; un “detalle" que necesitas tomar
en cuenta.

Si el anuncio es apropiado, puedes simplemente imprimirlo en cantidad y mandarlo por correo a tus
clientes o prospectos. Incluye una pequefia nota que diga algo asi como: "En breve, este anuncio sera
publicado en . 'Y nos gustaria hacerle participe de esta oferta, antes que el publico general la vea."

¢Vale la pena probar?...

jApostaste a que si!

He hecho pruebas en las que una oferta ha producido cuatro veces mas, el nimero de ventas que la
otra.

Es decir, jcuatro veces las ventas, cuatro veces las ganancias, a exactamente el mismo costo!
Otras personas que yo conozco han obtenido diferencias mas draméticas adn.

iImaginate cuantos tratos més tendrias si pudieras aumentar la repuesta a tus anuncios en s6lo un 50%!
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Lo sorprendente sobre las viejas prensas de impresion tipografica era que se hacian dos moldes de cada
pagina. Y con cada giro de la prensa, se imprimian dos periodicos.

Esto significaba que era posible poner un anuncio diferente en cada segunda emisién del mismo
periddico. En el mismo lugar, el mismo dia, con el mismo contenido de la pagina.

La unica diferencia era la posibilidad de probar cualquier cosa que quisieras probar. Es decir, manzanas con
manzanas.

Quiza tu periddico puede hacer esto. (Quiza no saben que pueden hacerlo.) Pero con el surgimiento de las
impresiones en offset en los periddicos, los “split runs” se han vuelto mas dificiles de encontrar.

2. Split Runs Alternativo . Una forma alternativa de hacer un Split Run en un periédico o revista en la
actualidad es publicar una insercion, es decir dos inserciones.

No es practico tener cada segunda insercion diferente (verifica con tu impresor) pero puedes asegurarte que
cada segunda parte de 500 o 1,000 copias se alternen entre las inserciones.

Si tu negocio estd en dos o mas ciudades (o suburbios), puedes acercar los “splits runs” para hacer
comprobacién regional.

En la primera semana, publicas el anuncio A en el primer periddico, y el anuncio B en otro. En la segunda
semana, publicas el anuncio B en el primer periddico y el anuncio A en el otro.

Promediando los resultados, obtendras un buen célculo (pero no perfecto) de cuél anuncio es mejor.

3. En los envios. Una manera mas simple y posiblemente mas barata de probar es haciendo un envio
a tu clientes y a tu lista de prospectos. (;No tienes una? ... Comienza a anotar nombres y direcciones
inmediatamente!)

Pagina 44 21 Maneras de Aumentar tu Poder y Ganancias en tu Publicidad Sin Gastar un Centavo Extra...

Sin embargo, no tienes ninguna idea en realidad de si tus anuncios estan logrando su prop6sito o no.
Una encuesta realizada bajo el estilo Gallup-Poll podria mostrarte que tus anuncios estan funcionando
peor que nunca: jestan verdaderamente alejando a tus clientes potenciales!

En todo caso, voy a asumir que le tienes el respeto suficiente a tu propio dinero para ni siquiera
contemplar estos tipos de anuncios.

Cémo puede la definiciéon de tu propdésito ahorrarte
mucho dinero...

Sélo cuando definas tu propodsito tendrés algo qué medir.

Cuando definas tu proposito, codifiques tus anuncios, y registres tus resultados, aprenderas inmediatamente

qué anuncios y qué medios de comunicacion funcionan y cuales no.
Yo instalé este tipo de sistema de medicion en el negocio de un cliente. El resultado: 90% de la
publicidad de esta persona eran una pérdida completa de dinero. El 90% de las ventas estaban viniendo

del 10% de los anuncios.

Al "reestructurar” los anuncios, doblamos las respuestas del negocio y por consiguiente, baja el precio

de tu anuncio en un 90%.

Ese es el tipo de efecto que puedes obtener al seguir estas reglas.

Ganancias AHORA o DESPUES... a veces "después”
es mejor para ti...

Los anuncios que funcionan tienen la intencién de hacerte ganar dinero. La pregunta es: ;Como

especificamente?, Tu negocio cae en una de dos categorias, ya sea que:

1. Obtengas una ganancia directamente. Las ventas del anuncio cubren no sélo el costo del anuncio,
también el costo del producto; o:
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2. Obtengas una ganancia posterior al crear un cliente nuevo que regresa una y otra vez.

La mejor de todas las posibles variaciones, es colocarse en ambas categorias, de esta manera puedes
crear un nuevo cliente de una ganancia. Y hacer que él o ella regresen una y otra vez.

Puedes hacer esto al saber cudl es tu ganancia, ademés de donde y cudndo la obtienes.
Sin embargo, inevitablemente algunos negocios estdn en la segunda categoria. No hay manera por
ejemplo, de que la Compafiia Coca-Cola puede alguna vez obtener un nuevo cliente con esa ganancia

puesto que el margen de ganancia de una lata de Coca-Cola es demasiado pequefio.

La Coca-Cola puede generar s6lo un reembolso a su publicidad creando un cliente regular para que

un afio, o incluso dos afios después, €l o ella empiecen a generar ganancias para la compaiiia.
(En que categoria estis en este momento? La respuesta no estd escrita en piedra.
Siguiendo las reglas en este Informe, obtendras la informacién suficiente sobre tus anuncios para
pasarse a la primera categoria. Esto involucrard, probablemente que tengas que redactar anuncios

completamente nuevos. Ese proceso estd mas alla del alcance de este Informe.

No obstante, estards motivado para experimentar con nuevas perspectivas, nuevas ofertas, nuevos

encabezados, una vez que puedas medir los resultados de tus anuncios.

Hay una regla practica en la industria del correo directo que declara: que para tener ganancia en el

envio su precio del menudeo tiene que ser cinco veces el costo de su producto.

Asi que, éstas son dos preguntas de las que debes saber las respuestas:

1. (Cuadl es tu margen de ganancia en la primera compra de un nuevo cliente?

A menos que tengas un negocio de venta unitaria, es decir, que una vez que realizas la venta a un nuevo
cliente cubres su necesidad de ese producto de por vida, deberés contestar esta pregunta en base al costo

marginal.

Supongamos que tienes un restaurante. Un nuevo cliente camina frente a tu negocio. Tu ganancia de
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Por ejemplo, si pones un anuncio en el periddico del viernes y uno diferente el proximo lunes, ;tendrias
algo qué comparar? ...

No. Publicar en dos dias diferentes de la semana sdlo significa que debes esperar que los resultados
sean diferentes.

Los resultados de esta comparacion podrian significar algo si el anuncio del lunes se llevara de calle
al del viernes. Normalmente, con dos anuncios tan cerca uno del otro, esperarias las respuestas del primero
cuando ya estarias recibiendo respuestas al segundo.

Pero uno nunca sabe. Quiza llovid el lunes. Y menciono la lluvia porque antes, en los dias que no habia
television en los EE.UU., los anunciantes de envio directo rezaban para que lloviera los domingos.

(Por qué? ... Porque asi las personas pasarian mas tiempo en casa, mas tiempo leyendo el periddico
del domingo, y por lo tanto, jmas tiempo leyendo sus anuncios!.

Para comparar manzanas con manzanas debes controlar las variables. La(s) inica(s) variable(s) deberan
ser la(s) diferencia(s) que quieres probar: dos precios diferentes; una oferta diferente, es decir, dos
acercamientos completamente diferentes.

Si quieres que todo lo demas sea igual, debes tener claro que la diferencia en la respuesta solamente
se debe a la(s) diferencia(s) entre los dos anuncios.

Tres maneras de probar. . .

1. Split Runs. La mejor manera de probar dos anuncios es haciendo lo que se llama un "Split Run."

En los buenos " viejos tiempos," antes de las impresiones en offset, los periddicos se imprimian en
caracteres de metal. Se hacian "estereotipos (impresiones) de la pagina " en papel mache. Después, se
hacia un molde—en forma de curva para que embonaran en los rodillos de la prensa de la impresora.
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Si piensan que es demasiado pequefio y lo cambian, utiliza una de 8 puntos la préxima vez, y asi
sucesivamente hasta que encuentres la mas pequefia, delgada, y menos notoria que acepten.

Nadie resultara engafiado. Los lectores comprenderan rapidamente que se trata de un anuncio, no una
historia. Pero mientras lo hacen, la mayoria de ellos ya habran sido enganchados..

Y si escribes el anuncio como una historia, aun cuando esta historia sea la de tu negocio--el gancho
los atrapara mas fuertemente.

REGLA #17: Prueba, prueba, prueba y sigue
probando...

(Como puedes saber que un anuncio es mejor que otro? ...
Hay s6lo una manera: debes probar.
Probar es lo que hace mejores a los anuncios de respuesta directa.

Medir los resultados es s6lo el primer paso. Es evidentemente importante saber si estds ganando dinero
0 no.

Sin embargo, al probar y comparar resultados, puedes mejorar los resultados de tus anuncios y
promociones con certeza.

No obstante, s6lo puedes comparar manzanas con manzanas. Comparar manzanas con naranjas no
significa nada.
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su compra es la cantidad de dinero que gasta menos el costo de la materia prima necesaria para preparar

su comida.
(Debes asignar algun porcentaje de gastos generales a su costo de publicidad?

Bien, si este nuevo cliente entra o no, tienes que pagarle de todas maneras a los mozos, el cocinero,

la electricidad y la renta. Ese es un gasto que tienes que hacer indiferentemente.

Por lo tanto, el Ginico costo marginal, es decir, el dinero adicional que tienes que gastar para satisfacer

las necesidades de este nuevo cliente, seria tu costo de la comida y bebidas que €l consume.

Digamos que el gasto de tu cliente promedio es de $20, y tu costo de la comida y bebidas es cuatro o
cinco dolares. jEso significa que puedes gastar $15 para atraer a un nuevo cliente y tendras un nuevo
cliente gratis!

La unica excepcion seria si éste nuevo cliente entra un viernes o el sabado por la noche cuando tienes
lleno el local--y, como resultado, tendrias que rechazar a un cliente regular. Eso significa que no tendras
ganancia adicional. (Asi que: haz una oferta para atraer a los nuevos clientes en las noches de baja clientela.)

2. ;Qué es el valor de por vida, para ti, al ganar a un nuevo cliente. . .?

La primera venta es solo el principio de una nueva relacién.

Supongamos, continuando con este ejemplo del restaurante, que tu cliente regresa en promedio una
vez al mes con (en promedio) uno amigo y medio, y gastan $20 por cabeza. Tu venta promedio es de $50.

Por tanto, tu ganancia del costo marginal es $40.

Si embargo, ahora tienes que contabilizar los gastos generales. Digamos que éstos ascienden a $20.

Asi tu ganancia neta del precio es de $20 por cliente por mes. O $240 por afio.
Si el 20% de tus clientes regulares se van de la ciudad cada afio, el valor de por vida de cada nuevo

cliente es de $825 (calculado en base a 10 afios y utilizando una tasa de descuento del 10% para obtener
el valor actual de ese futura afluencia de ganancias)
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Eso significa que si gastaras $824 para conseguir un nuevo cliente, ganarias $1 durante un periodo de
10 afios.

Admito que no he incluido el costo de financiar esa cantidad durante 9.9 afios. ;Y no estoy sugiriendo

que quieras esperar 9.9 afios para recuperar tu inversion!
Una vez que hayas calculado estos niimeros, estaras en posicién de medir los resultados de tu publicidad.
Y también: para decidir cuanto deseas gastar para obtener un nuevo cliente.

Hay un numero mas, que necesitas saber: ;qué porcentaje de los clientes que te compran por primera
vez se vuelven regulares. . .?

Si es el 50% por ciento, entonces la ganancia anual de cada venta por “primera vez” es de $135 (la
mitad de $240, mas $15 en la primera venta); y el valor de por vida es de $412.50.

Supongamos que publicaste un anuncio que cuesta $210 y obtienes seis ventas del anuncio. Eso implica
un costo de ganancia marginal de $90. Por consiguiente, en ese momento, perdiste 120 ddlares en ese
anuncio.

Sin embargo, tres de ellos se convierten en clientes regulares trayéndote una ganancia extra de $60

por mes. En dos meses, habrias pagado el anuncio, y habras aumentado tus ganancias en $60 por mes.

¢El mejor lugar para invertir tu dinero?. ..

Una vez que tengas estos niimeros, empezaras a ver tu negocio de una manera completamente diferente.

Por ejemplo, ;cudles serian las ganancias en tu balance general si no sdlo conservaras esos $210 sino
también que pudieras hacer que tus clientes regulares volvieran una vez extra al afio . . . 0, que gastaran

(en promedio) un extra de $2 a $5 cada vez que vinieran?. . .

Quiza puedas persuadirlos de traer consigo a sus amigos, a un costo promocional para ti de $1 por la
venta de “primera-vez”.
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2. Pide criticas. Yo siempre quiero saber: "Dime algo que te detenga". Y: "Algo que te confunda, que
no te parezca claro."

Deshazte de todo lo que detenga al lector, que lo haga o la haga detenerse, preguntarse, o dudar.

REGLA #16: Haz que tu anuncio parezca un
editorial...

La gente lee los periddicos y revistas para leer el editorial.
No porque estén interesados en tu anuncio. Depende de ti que se interesen.

Una manera es hacer que tu anuncio parezca un articulo de esa publicacion. Las pruebas han demostrado
una y otra vez que los anuncios estilo editorial superan a los anuncios que si parecen anuncios.

Une el encabezado con el cuerpo del texto de la forma mas precisa que puedas.

Es probable que te pidan que pongas la palabra "Anuncio" en toda la parte superior del anuncio.
No permitas que la publicacion lo haga por ti.

Es probable que pongan la palabra Anuncio en grande y en negrita muy notoriamente.

Primero, verifica si ése es un requisito. En algunas publicaciones, no lo es.

Si es asi, haz la palabra en una tipografia de 6 0 7 puntos: anucio O Anuncio. Utiliza una fuente San Serif
light para que la palabra sea lo menos notoria posible.
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El cliente que no necesita leerlo todo no lo hara. Se ir4 directo al cierre en cuanto sienta que esté listo.

Y justo como el vendedor, ve cada encuentro entre el anuncio y el lector como si fuera tu unico tiro.

Bueno... en algunas ocasiones tendras otra oportunidad. Una de cada cien veces.

Si, para los otros 99 encuentros, no has dado todo lo que tienes, estas perdido...

...pero, no confundas al lector...

Imagina que has escrito un gran anuncio para impermeables de hombres. El hecho de que también
vendas vestidos de mujeres es irrelevante para el comprador potencial de impermeables.

Mencionar este hecho sélo confundira a los lectores...y te hara perder algunas ventas.

Sin embargo, puede ser apropiado mencionar que también tienes una amplia seleccion de sombreros
para la lluvia, paraguas, y de chaquetas impermeables.

Hazlo simple. Un anuncio por una oferta, es mejor.

Consigue retroalimentacion... antes de que publiques el
anuncio...

Aqui estan dos técnicas que te ayudaran a manejar cualquier "sobresalto" o distraccion en tu texto.

1. Léelo todo en voz alta. Ten a alguien mas que te lo lea todo, en voz alta. Corrige todo lo que suene
contradictorio; y mantén tu oido alerta para identificar cualquier tropiezo. Eso también detendra
al lector.
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Las posibilidades son infinitas.

REGLA #4: Nunca publiques un anuncio de
una plana. ..

La préxima vez que veas a alguien leyendo el periddico, obsérvalo cuidadosamente. El noventa y nueve
por ciento de las veces que ven un anuncio de una plana, le dan inmediatamente la vuelta a la pagina.

Es como si un anuncio de una plana le estuviera diciendo a un lector ocupado:
jNo pierdas tu valioso tiempo aqui!

La gente lee el periddico por el editorial, también los compran para verificar las carteleras de los cines,

las ofertas del supermercado, y los anuncios clasificados. No compran el periédico para leer tu anuncio.

Yo puedo adentrarme en un periddico en 5 o 10 minutos, y conseguir en él todo lo que quiero. (De
acuerdo, la edicion del domingo del New York Times me toma un poco mas)

La mayoria de la gente, busca entre los encabezados alguna historia que les interese, A menudo leen
el encabezado y algunos de los primeros parrafos, suficiente para captar el 99% de la historia.

Tu enfoque estd en las historias mientras que en el mejor de los casos los anuncios estaran en tu visién
periférica. Por lo que deben esforzarse mucho mas para conseguir tu atencion.

Si consigues que el lector pase mds tiempo en la pdgina de tu anuncio, tus respuestas aumentardn.
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En lugar de poner un anuncio de una plana, pon un anuncio que domine la pagina sin llenarlo. Por
ejemplo, un anuncio de 6 columnas en un periddico de 8 columnas. Incluso paga una comision (premio)

para asegurarte que el suyo sea el tinico anuncio en esa pagina.
(Por qué? . ..

El lector se detendra y vera los titulares en esa pagina. Entre mas historias haya, mas tiempo se detendra

alli. Asi habras multiplicado las oportunidades de que ellos noten tu anuncio.
Ademas, habras ahorrado dinero y aumentado las respuestas.

Esta regla se aplica de igual manera en los periddicos y las revistas, aun cuando puede ser mas dificil

aplicarla en revista con paginas mas pequefias.

Resultado: La frecuencia supera al tamano...

(Realmente necesitas un anuncio en una plana completa?

Hace afios, cuando escribia una columna para la revista Media Magazine con sede en Hong Kong,
tomé un publicado a doble plana que Shearson habia puesto en el Wall Street Journal Asiatico y lo reproduje

en un espacio de 2 pulgadas por 2 columnas.

Todo el texto de ese publicado a doble plana cupo perfectamente en ese pequefio espacio. (;Has visto
anuncios asi, verdad. . .? Mas dinero que juicio.)

Mi columna recibi6 una respuesta muy insolente de parte del gerente de publicidad del Journal, llena

de palabras mal sonantes, palabras como "imagen," "posicionamiento," entre otras. Palabras que no se

pueden medir--y por consiguiente no tiene ningun efecto en la linea final del registro.

Mi teoria, a proposito, es que la gente publica anuncios de una plana en el periddico porque los hace
sentirse bien. La tinica excepcion es cuando la persona tiene tanto que decir que seria literalmente imposible
hacerlo en un tamafio mas pequefio.
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Cuando las personas ven una imagen buscan el epigrafe. Satisface sus expectativas--y asegurate de
aprovechar esa otra oportunidad de vender, y de motivar a esas personas extras a leer el resto de tu anuncio.

REGLA #15: Una buena historia nunca se
detiene a la mitad...

Cuando un vendedor tiene un cliente interesado, ;se detiene a la mitad de su discurso y dice: "Continuamos
esto mafiana a la misma hora, y en el mismo lugar?”

No seas ridiculo.
El vendedor sabe que si no cierra la venta ahora, ya no podra hacerlo.
Es igual con un anuncio.

(Alguna vez has visto uno de esos “intrigantes” anuncios que dicen: "Busque en este espacio un gran
anuncio mafiana". Sin ninguna pista sobre quién esta poniendo el anuncio?...

(Abriste avidamente el periddico del dia siguiente para averiguar de qué era ese gran anuncio?...

Yo lo dudo.

Un vendedor puede saber cuando el cliente esté listo para comprar. Incluso, puede cortar su exposicién
e irse al cierre cuando se dé cuenta de que es el momento correcto.

No puedes hacer lo misma en un anuncio. Tienes que asumir que tu cliente esta titubeando hasta el
final. jEntonces das tu discurso completo!, en ese preciso momento...
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REGLA #14: Cada imagen exige un epigrafe...

Usar imagenes es una buena idea, es otro "gancho" visual para darle mas vista al anuncio y atraer al
lector.

Las fotografias son mejores que los dibujos. Deja los dibujos para los artistas impresionistas de los
museos. jIncluso si estas vendiendo tal dibujo... pon una fotografia de él!

Cada fotografia debera ser la apropiada para el producto. ;Una muchacha bonita encima de un automévil
conseguird mucha atencidn, pero estas en el negocio de venta de automoviles... o qué?

in

Las oportunidades estan ahi, las personas que son atraidas por el "o qué" no estdn en busca de

automoéviles.

Al igual que las letras bajas, las imagenes aumentaran el nimero de lectores del anuncio. También,
al igual que con los encabezados, la gente preferird observar la imagen que leer el anuncio.

Al igual que los subtitulos una imagen es una oportunidad adicional para vender. Usala. Una vez que
hayas captado la atencidn del lector; cuando ya lo hayas logrado, haz lo que sea necesario para mantener
esa atencion.

Cuando alguien ve una imagen sola, es probable que se diga a si mismo: "Es una foto interesante, pero,

"

(qué significa?...
Explicalo con un epigrafe.

(Cuantas revistas ponen imagenes sin epigrafe alguna? ... (;No te frustra cudndo ves una imagen
interesante, y ningun texto al respecto? ... O cuando algiin "brillante" disefiador ha puesto el epigrafe en
la parte superior de la pagina opuesta en lugar de donde debe ser: justo bajo la imagen.)

Pagina 38 21 Maneras de Aumentar tu Poder y Ganancias en tu Publicidad Sin Gastar un Centavo Extra...

Es decir, un anuncio de respuesta directa con un cupon. Y de antemano, sabes que un anuncio asi

funciona cuando ya lo has visto una y otra y otra vez.

Como sea... por la misma cantidad de dinero, Shearson pudo haber publicado el mismo mensaje (en
mi tamafio mas pequefio) en 66 emisiones consecutivas del Wall Street Journal Asiético.

(Hubieran podido aumentar las respuestas?. . . Adivina. (Olvidaba una cosa: jel anuncio no pedia
ninguna respuesta!)

Estas son algunas razones por las que la frecuencia supera al tamafio:

La repeticion aumenta la conciencia. Algunas personas notan muy vagamente el aviso la primera

vez, incluso la segunda vez. La tercera o cuarta vez, capta su atencion.

La repeticion, especialmente en los anuncios que con franqueza piden que el dinero se envie por correo,

también aumenta la confianza, puesto que da la impresién de que estas aqui para quedarte.

Algunas de sus prospectos se levantaron por el lado equivocado de la cama esta mafiana.

Simplemente hoy no estdn de humor. Tal vez mafiana sea diferente. . . si es que mafiana ven tu anuncio.

iSe les olvidé!. Cuando vieron tu anuncio, consideraron hablar por teléfono o guardar el cupdn.
Pero entonces el teléfono sond, alguien entr6 en su oficina, el bebé comenzé a llorar... Si ven otra vez
tu anuncio mafiana, se diran a si mismos: "Ah si, ayer les iba a hablar."

Hoy no, gracias. ;Has visto alguna vez esos anuncios diminutos de remedios para las hemorroides y

esas cosas? ... (Has leido alguno? ...
Las posibilidades son: sélo si has tenido hemorroides.

Si alguien no busca algo especifico en el mercado, ni toda la publicidad en el mundo va a hacerlo

comprar.

Pero cuando algo nos sucede en la carretera por ejemplo, (o si desarrollamos hemorroides), repentinamente
nos interesamos en un anuncio de seguros. (O de hemorroides) Si tu anuncio no est4 en el periddico de
ese dia, alguien mas conseguira la venta.
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REGLA #5 Paga por la posicion...

Si un anuncio no atrae la atencidon, tampoco atrae ninguna respuesta. Como resultado, podemos
establecer, de acuerdo con todos los redactores de anuncios de respuesta directa, que la parte mas importante

de un anuncio es el encabezado.

David Ogilvy ha llegado a asegurar que de cada 10 personas que lean el encabezado de tu anuncio,
solo una leera el anuncio completo. Asi que si tu encabezado no vende, habras perdido el 90% de tu dinero.

Sin embargo, un buen anuncio en un lugar equivocado también puede fallar. Un anuncio de lenceria

femenina en las paginas de deportes puede captar mucha atencion. Pero no conseguird ninguna venta.

La Regla #4 muestra una forma para que una mayor cantidad de lectores, prospectos potenciales, pasen
mas tiempo en la pagina donde publicaste tu anuncio.

Una mejor opcion es simplemente publicar tu anuncio en donde haya mas lectores.
Eso significa paga por el lugar.

El mejor lugar para publicar tu anuncio en un periddico es probablemente en la primera pagina, a

menos que tenga una primera pagina en la seccion comercial.

La pagina 3 es el segundo mejor lugar para publicar, en tanto consigas la parte superior derecha de la
pagina

Una pégina a tu mano derecha siempre es mejor que una pagina a tu mano izquierda (excepto en el
estilo tradicional de los periddicos chinos, donde una pagina a tu mano izquierda es mejor)
La parte superior derecha de la pagina siempre serd mejor que en cualquier otra parte de la pagina.

La pagina posterior de una seccién puede ser mejor que una pagina interior.

Es probable que la pagina frontal de cualquier seccion sea mejor que cualquier pagina. El comerciante
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Debes hacer de tu cupon (o tu cierre: los ltimos dos o tres parrafos) un mini-anuncio. Reitera la oferta
con precision y brevedad, y tan atractiva como te sea posible.

REGLA #13: Cuenta tu historia con subtitulos...

Tu tercera oportunidad de involucrar al lector, estd en los subtitulos.

Los subtitulos sirven para separar largas columnas de texto, hacer que el anuncio sea mas atractivo
visualmente, y para darle al lector un "respiro". (La préxima vez que leas una revista, observa lo interesante
que resulta una pagina cuando hay subtitulos separando el texto y ddndote “instrucciones".)

Como mini encabezados, cada subtitulo te da otra oportunidad de avivar interés del lector.

Lo que es mas, con una media docena de subtitulos (dependiendo de la longitud del anuncio, por
supuesto) puedes realmente contar una gran parte de tu historia.

Naturalmente, como un mini encabezado, el propdsito principal de un subtitulo es motivar al lector
para que siga leyendo. Es decir, “mantener su boca hecha agua” sobre lo que sigue.

Al mismo tiempo, las personas primero examinaran rapidamente los subtitulos de un anuncio, asi que,
dales razones extras para que lo lean. Qué tan a menudo un subtitulo en un anuncio o un articulo ha captado
tu atencidn, y empiezas leyendo desde esa mitad.

No importa dénde inicie el lector, lo que importe es que inicie.
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No, se saltan por todo el contenido del anuncio (o la carta).

Por ejemplo, la mayoria de las personas leen primero el encabezado de una carta de correo directo.
Lo cual es de esperarse, mas (quizas) los primeros parrafos. Sin embargo, la segunda cosa que leen es la
posdata (P.D.).

En un anuncio, después de leer el encabezado la mayor parte de las personas ira directamente al cupon,
(o el ultimo parrafo, tu cierre, si no hay ningtin cupdn).

Por qué?

Cuando lees una novela de misterio, saber “quién es el asesino” antes de empezar, estropearia la
experiencia completamente. Se lee una novela de misterio precisamente por el suspenso y la trama.

Cuando lees un anuncio, tu pregunta mas importante es, ;cudl es el punto? ... (;Cudl es el objetivo?)
Deseas saber a donde vas antes de empezar, para que puedas decidir si vale la pena involucrarte en el
problema o no.

Digamos que un titular te intriga. ;Quieres tomarte tiempo para leer este anuncio? ... jquieres realmente
saber mas?...

Observas el cupén y descubres que el producto es interesante y que cuesta $5; sigues leyendo.
O ves el cupdn y descubres que el producto es interesante y cuesta $1,000; le das vuelta a la pagina.

O, no hay ningtin cupdn, no hay ningin cierre, no hay ningin punto claro en el anuncio. No esta claro
lo que el anuncio esta intentando decirle. A veces, cuando veo un anuncio como éste, intento deducir lo
que el tipo esta intentando vender. Lo hago a manara de ejercicio mental puesto que paso la mayoria de
mi tiempo escribiendo cuerpos de texto. T1, y casi todos los demas, se rendiran... y le daran vuelta a la
pagina.
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directo Gary Halbert recomendaba publicar un anuncio de una plana en la primera pagina de los anuncios
clasificados, bajo la teoria de que las personas verian la primera pagina de cada seccion, antes de tirarlo.
(¢Por qué a una plana completa? ... debido a que las hojas anchas de un periddico se doblan, y es probable

que las personas vean sdlo la parte superior de la seccion, antes de que lo tiraran.).

Sin embargo, tal vez te preguntes, ;No estariamos comprando més problemas con el titulo de este

manual?...

Déjame ponerlo de esta forma, si por el momento, estas publicando anuncios de una plana, (o incluso
de media plana) te apuesto una suscripcion a ACTION STEPS que si reduces tu anuncio a un tamafio
aceptable para la primera plana (o, si tu periédico local no acepta anuncios en la primera plana, para dos
o tres columnas en la parte superior derecha de las paginas 3 o 5), terminaras gastando menos dinero y

obteniendo mayor respuesta.
Siempre pago por la posicidn, excepto cuando puedo obtener una posicidn sin tener que pagar.

Con algunas publicaciones, puedes utilizar la siguiente técnica para obtener la posicidon que quieras
gratis. Cuando hacer el registro, incluye las siguientes instrucciones:

Publiquese en la parte superior derecha de la pagina cinco (pagina a mano derecha) frente a la mitad
del texto.(O cualquier posicién que creas que puedes obtener) o OMITASE.

La prueba esta en los registros . . .
Registra los resultados y te convenceras.

Durante los 18 afios que he estado en Hong Kong, he publicado anuncios en casi todas las secciones
del South China Morning. Ahora, sélo me anuncio en un solo lugar: la primera plana de la seccion de

negocios.

He publicado el mismo anuncio en la primera pagina, en la pagina 2, en la 3 y en la contraportada de
la seccion de negocios. Los resultados han sido decisivos. Las ganancias de la pagina 1 han superado
cualquier otra posicién por un margen no menor de dos a uno. Algunas veces mucho mayor.

jAun cuando el espacio cueste el doble!
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REGLA # 6: Haga algo que sea realmente
extraordinario...

Hace afios yo empecé una agencia de publicidad, algo que yo siempre quise hacer.
Tuve un cliente, y me curé rapidamente de esta ambicion.
Sin embargo, tuve la oportunidad de probar esta tesis ampliamente.

Disefié un anuncio generador de prospectos para este cliente y lo pusimos en varias secciones del
South China Morning Post (y en otros lugares).

El costo por entrada mas bajo por un gran margen era la pagina 1 de la seccién comercial.

Cuando el producto estaba dirigido tanto a hablantes del chino como del inglés, hicimos una version
en Chino del anuncio. Publiqué el anuncio en chino en El South China Morning Post como un experimento
al costo mas bajo (anuncio basico).. (Naturalmente, pedi, y consegui, la parte superior derecha de una

pagina sin cargo extra... al que no habla, no lo oyen.)

El resultado: el costo por entrada del anuncio en chino en un peridédico en inglés igual6 al costo de la
pagina 1 de la seccidén de negocios.

Esta estrategia funciond por dos razones:

e El chino es el idioma nativo de entre el 70% y el 80% de los lectores de este periddico; y,

e Laincongruencia hizo que el anuncio realmente destacara puesto que la mirada es, inevitablemente
arrastrada hacia éste, hable el idioma o no. (Sin embargo, publicar anuncios puestos en el idioma inglés
en los periddicos holandeses y suizos no funcionaron.)
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A menudo, escucharas comentarios acerca de personas que no tienen tiempo para leer cartas largas
y que por ello una carta de una o dos paginas es mejor.

Eso es completamente falso.

La unica regla aplicable al texto es que debe ser tan largo como sea necesario, y tan corto como sea
posible.

La gente lee novelas de 1,000-paginas. Leen vastos tomos de textos no literarios. Cuando estas interesado
en algo, siempre es demasiado corto. (;Alguna vez has terminado un libro L-A-R-G-O y te sentiste
decepcionado de haber llegado al final?)

Prueba tras pruebas, los textos largos superan a los textos cortos. No siempre, por supuesto... resulta
que el texto largo es mas largo porque contiene mas informacién y mas razones para comprar que el texto
corto.

Como John Caples dijo: "Entre mas digas, mas vendes".

Porque recuerda, las inicas personas que van a leer tu anuncio son las personas que estan interesadas
en comprar. Y si estan interesados, querran saber tanto como sea posible.

Tienes dos otras opciones mas para contar tu historia:

REGLA #12: Repite tu historia en el cupén
(o en el cierre)

La investigacién muestra que cuando las personas leen anuncios no empiezan por el inicio y continlian
a lo largo hasta el final.
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REGLA #11: Usa una letra baja...

egun David Ogilvy, una letra baja en el primerito parrafo del cuerpo incrementard el nimero de
lectores en un 5%. (La "S" de este parrafo es una letra baja.)

Por qué? ...

De nuevo, se trata de atraer la mirada una letra baja destaca. Y a menudo (aunque no siempre) se utiliza
en libros y revistas. Ya es familiar para los lectores y significa: "Empiece aqui".

Cuatro opciones para contar tu historia...

En cualquier anuncio, tienes cuatro oportunidades para contarle tu historia al lector.

El primero es en el encabezado, el cual debe telegrafiar la oferta y llamar la atencién al mismo tiempo.
Si David Ogilvy esta en lo cierto, y por cada persona que lee el anuncio completo, hay 9 que solamente
leen el encabezado, debes poner el 90% de tu esfuerzo en el encabezado.

Y esto coincide con la experiencia de redactores de textos publicitarios de respuesta directa.

Tu cuarta (y ultima) oportunidad estd en el propio cuerpo del texto. Este es el lugar para contar la
historia completa.

(Enfatizo esto como tu cuarta oportunidad, porque la mayoria de las personas piensa en el titular y el
texto como tus Unicas dos oportunidades. Y deja de lado las otras dos, las cuales abordaré en un momento.)

No hay ninguna regla fija para la longitud del texto. Puesto que solamente me anunciaré en un sélo
lugar del South China Morning Post, es decir, en la pagina uno de la secciéon comercial, hay un limite
natural en la longitud de anuncios que se publiquen alli. Eso no aplica en otros lugares.

En los Estados Unidos es posible ver cartas de correo directo de 16 paginas.
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Conoce tus medios de comunicacion...

Cuando el Investor’s Daily empezé a publicarse en los EE.UU., yo sélo publicaba anuncios en la
edicion del lunes.

(Por qué? . . . Bueno, porque salia a la venta el vienes por la noche, por lo que estaba en el mercado
durante tres dias completos, por lo tanto, pensaba que los subscriptores pasarian mas tiempo leyendo la

edicion del "lunes" que cualquier otra edicidén; ademds de que la circulacidon seria maés alta.

Ahora, el Investor's Business Daily (su nuevo nombre) carga una tarifa extra a los anuncios de la
edicion del "lunes". Y de hecho, la circulacién es aproximadamente 20% mas alto que la del resto de la
semana. Sin embargo, durante un par de afios, hubieras podido conseguir este porcentaje extra de circulacion

y por ende un mayor nimero de lectores sin ningun recargo.
(Cual es el dia de mayor circulacion del periddico que utilizas? ... Podrias sorprenderte.

Por ejemplo, en la mayoria de los paises las ediciones de domingo superan por un alto margen a las

ediciones de lunes a sabado.

En Hong Kong, para la prensa en inglés a cualquier nivel, el domingo es el dia de menor circulacion.
En cambio, la edicion del sabado (con montafias de anuncios clasificados) es la de mayor circulacién, sin
costo extra.

Para muchos periddicos norteamericanos. La edicién del sabado es la de menor circulacién.

En la mayoria de los paises, los periédicos financieros no publican una edicién de sabado (o domingo).

No obstante, la edicion del sabado del Financial Times de Londres es la mas vendida de la semana.
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Por todo ello, es importante “estar al pendiente” de las publicaciones en que te anuncias.

El Sunday Post de Hong Kong una vez tuvo una Guia de televisién muy detallada para la semana y
casi nunca tenia anuncios. Me imaginé que habria muchos ejemplares por aqui y por alld durante toda la

semana. Y con casi ningun otro anuncio, no tendria ninguna competencia.
Obtuve "la solucién": la pagina 3 a la tarifa mas baja, de "aviso basico"...

Los resultados fueron excelentes.

La ventaja del papel higiénico...

Para ahorrar dinero, uno de mis amigos decidié mandar imprimir parte de su correo a una imprenta

Cuyos precios eran muy economicos.

jCuando recibio los materiales de la imprenta, parecia que los habian impreso en papel higiénico!

Definitivamente no tenia tiempo para reimprimir esa seccion, por lo que de cualquier manera los envid

por Correo.

jLas ventas fueron de un 20% mas alto que lo normal!

(Fue esto una aberracién?

Asi que probd el papel "higiénico" contra el papel que él normalmente usaba. Las ventas resultaron

ser mas altas con el papel que parecia de desecho.

Cuando ves a una persona con porte de excelente vendedor, diestro, en un traje elegante con cada

cabello en su lugar, ;cudl es tu reaccion?.
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Utilizarlas en una palabra OCASIONAL para dar un ENFASIS EXTRA, o en el ENCABEZADO
CORTO O SUBTITULARES, esta bien. jAunque generalmente es mejor hacer énfasis con cursivas o

negrita--o incluso ambos!

(PD. ;POR QUE CREE QUE LAS LETRITAS PEQUENAS AL FINAL DE MUCHOS CONTRATOS ESTAN EN FUENTES MUY PEQUENAS Y EN MAYUSCULAS?)

REGLA #10: Parrafos con Sangria...

Los parrafos en bloque (como éste) también son mas dificiles de leer.

Un péarrafo con sangria (como éste) utiliza espacio en blanco para separar las columnas de texto y
hacerle notar al lector que aqui empieza un nuevo parrafo.

Otra ventaja: cuando redactas parrafos en bloques tienes que dejar una linea de espacio entre los parrafos
para darle a la vista el mismo alivio que la sangria (en una fuente 8, obtienes 9 lineas por pulgada de la
columna). Y atin asi el lector no tiene la misma sensacion de que ha comenzado un nuevo pérrafo.

Como la mayoria de estas reglas tipograficas, ésta termina convirtiéndose un habito. Como los libros,
periddicos y revistas empiezan a usar parrafos en bloque, yo también.

Hasta entonces, haré lo que la gente esta acostumbrada y con lo que est4 familiarizada. La tipografia
en un anuncio debe ser invisible al lector. No quieres que nada distraiga la atencion del lector de tu mensaje.
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Justificar parrafos también es una buena idea. La investigacion demuestra que cuando se hace
alineacion a la izquierda (este parrafo esta "deshilachado a la derecha", es decir tiene margen
derecho desigual) la lectura se facilita mas. Sin embargo, pierdes los lectores al final de
cada columna. Por alguna razdn, es mas facil para la mirada hacer la transicion a la préxima

columna cuando el texto estd justificado.

Estos dos parrafos te dan una percepcion de la diferencia que se logra con el espaciado entre lineas.
Ambos parrafos estan justificados, y puestos en Times Roman a 9 puntos. El primer parrafo estd a "12
en 12" — sin espaciado. El segundo parrafo estd a "12 en 14" — con un espaciado de 2 puntos. Puedes notar
que es mas facil leer el segundo parrafo. A propdsito, otro punto a considerar al escoger el tamafio de la
fuente es el ancho de la columna. Como regla general, entre mas caracteres tenga la linea, mas dificil serd
de leer. Entre més angosta sea tu columna, menor podra ser el tamafio de la fuente que utilices sin perder
lectores.

Estos dos parrafos te dan una percepcion de la diferencia que se logra con el espaciado entre lineas.
Ambos parrafos estan justificados, y puestos en Times Roman a 9 puntos. El primer parrafo estd a "12
en 12" — sin espaciado. El segundo parrafo esta a "12 en 14" — con un espaciado de 2 puntos. Puedes notar
que es mas facil leer el segundo parrafo. A propdsito, otro punto a considerar al escoger el tamafio de la
fuente es el ancho de la columna. Como regla general, entre mas caracteres tenga la linea, mas dificil sera
de leer. Entre mas angosta sea tu columna, menor podré ser el tamafio de la fuente que utilices sin perder
lectores.

REGLA #9: NUNCA, NUNCA, NUNCA USES
SOLAMENTE MAYUSCULAS...

DE NUEVO, ES CUESTION DE HABITOS, A LOS QUE ESTAMOS ACOSTUMBRADOS. ESTA
REGLA POR EJEMPLO, NO TENDRIA APLICACION EN RUSO.

TODAS LAS MAYUSCULAS SON MAS DIFICILES DE LEER, INCLUSO CUANDO ESTAN EN
UNA FUENTE SERIF. (;0 NO? ..))
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Normalmente, te pones a la defensiva.

Cuando alguien parece comun, un poco (no demasiado) desalifiado, y es (o aparenta ser) un poco

distraido, te sientes mas cémodo, ;0 no? Lo mismo sucede con los anuncios.

No tienes que ser perfecto. Si intentas y haces que tu anuncio parezca que fue disefiado por alguien
de la Avenida Madison, estas cometiendo un error.

La apariencia de "humilde, novato o, informal" ayudara a menudo, aunque no a las ventas posteriores.

(Como con todo lo que he dicho, s6lo hay una manera de saber a ciencia cierta, y ésa es... jLA
PRUEBA!)

REGLA #7: Mantente en Espera... (o
trabajando y avanzando)

Si no te importa esperar y escudrifiar en los diversos horarios de vuelos de las aerolineas de un

aeropuerto en busca de un vuelo, puedes viajar por menos dinero.

De la misma manera, una forma de pagar menos por tu anuncio es pagar la tarifa de espera. La mayoria
de las publicaciones las tienen. Si no, persuadelos de que deberian tenerla.

En una ocasién, el Editor de BUSINESS IDEAS, Henry Newrick, envid por correo el formato listo
de un anuncio a todos los periddicos semanales de los pueblos chicos en Nueva Zelandia.

Junto con el anuncio iba un cheque por aproximadamente $50 y una carta que sugeria que lo publicaran
cuando tuvieran un hueco sin llenar.
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iLa mayoria de ellos tom6 el dinero y publicé el anuncio, aiin cuando los $50 fueran el 20% de sus

tarifas normales!
No hay nada que un editor odie mas que un "hueco" en su periddico o revista.
Pero si alguien registrara otro, el anuncio no apareceria a tiempo.
Sin embargo, es tiempo de prensa y los articulos a menudo son maés cortos que lo que debieran.

Que deberian hacer: jprobar y escribir algo que llene el espacio? ... Publicar un "anuncio de la casa"

que probablemente no traera ninguna ganancia. O sacar tu anuncio de su archivo y llenar el "hueco".

Cincuenta dolares son mejores que nada.

Anunciate sin perder dinero...
Si tu ganancia por una venta de primera vez es de $15, podrias decirle a un editor que le pagaras $15
por cada nueva venta que obtengas. Permitele poner tu anuncio como y cuando él lo desee, y dale $15 para

cada nueva venta que obtengas de ese anuncio.

iIncluso podrias darle un cupén valido por una comida de $50, (por supuesto, para cualquier dia de

lunes a jueves por la noche solamente!) por cada nueva venta, y aln asi es redituable!

He hecho tratos asi en los que he terminado pagando al editor mucho mas que su tarifa mas alta. {Puedes
apostar que el editor querra publicar este anuncio tan a menudo como pueda!

Busca los tratos especiales...

De manera interesante, muchos periddicos y revistas en los EE.UU. tienen una tarifa mas baja especial

para los anunciantes de respuestas directas.

jPor qué? . . . Porque saben que este tipo de anunciantes saben si sus anuncios funcionan o no!
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El tamaino también cuenta...

Un amigo mio, Dan Rosenthal, que es un genio del mercadeo directo puso a prueba el tamafio de la

fuente utilizado en el texto de sus anuncios y encontr6 que si existe una diferencia, en tu respuesta...
Si son demasiado pequefios, es probable que la gente no pueda leerlos, eso significa menos ventas.

Sin embargo, no conseguirds mas lectores haciéndolo extra-grande. Sélo
pagaras mas dinero por el mismo numero de lectores. Es decir, obtendras menos
ganancias por mas altos costos por venta o entrada.

A través de las pruebas, Dan descubri que si el tamafio de la fuente es menor de 7.5 las respuestas bajan,
puesto que muy pocas personas podrian leerlo. Y si la fuente fuera de mas de 9.5, las ventas no aumentarian

para cubrir el costo adicional de un espacio mayor para el anuncio.

Mientras que siempre debes utilizar fuentes Serif para el texto principal, Las fuentes Sans Serif
en negrita seran mejor para los encabezados y los subtitulares.

Los encabezados y subtitulares son cortos. Y lo que quieres es que tus palabras destaquen en la pagina:
su funcidn es captar la atencion del lector y mantenerla lejos de lo que hay en el resto de la pagina. Las
fuentes San Serif en Negritas logran eso de una manera en que las fuentes Serif no lo hacen, incluso

cuando sean negritas.

Utiliza "espaciado interlineal”

"Leading" es el término tipografico para el espacio entre las lineas. "8 en 8" significa caracter de 8
puntos con un espacio de 8 puntos entre cada linea. "8 en 9" significa hay un espacio extra de 1punto entre
cada linea.

En suma, agregar por lo menos un punto entre las lineas, es una buena razén para agregar un par de
puntos extras entre los parrafos. Mucho de lo que odio pagar por el espacio en blanco, lo pagaria gustoso
si facilitara la lectura del anuncio. Amontona demasiado las lineas y perderas a los lectores.
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para redactar tu mensaje usando Times New Roman. Y menos pulgadas por columna significa, por supuesto,

menos dinero.

2. Book Antiqua

Una ventaja de Times New Roman es que puedes introducir més caracteres en cada linea de
los que pueden caber en cualquier otra fuente tipo Serif. Eso significa que necesitas menos
pulgadas por columna para redactar tu mensaje usando Times New Roman. Y menos pulgadas
por columna significa, por supuesto, menos dinero.

3. Courier New

Una ventaja de Times New Roman es que puedes introducir mds caracteres
en cada linea de los que pueden caber en cualquier otra fuente tipo
Serif. Eso significa que necesitas menos pulgadas por columna para
redactar tu mensaje usando Times New Roman. Y menos pulgadas por columna

significa, por supuesto, menos dinero.

(Por qué la tipografia Serif es mas fécil leer? ... Hay muchas teorias. Pero yo pienso que la respuesta
es simplemente por habito. Cada cosa que leemos, los periddicos, los libros, las revistas estan escritos

en tipografias Serif. Es a lo que estamos acostumbrados.

A los Directores de Arte de las agencias de Publicidad les agrada pensar que al usar fuentes elegantes,

hacen que sus anuncios destaquen o proyecten una "imagen" o algo por el estilo.

* Quiero agradecer la
., , colaboracion del Editor
Quiza sea asi. neoyorquino Don Haupmaan,
quien me mantuvo al tanto de

Pero las investigaciones muestran que cualquiera que sea la atencion | gran parte de esta investigacion
y siempre se mantiene

que obtienen con el anuncio, las fuentes elegantes no logran que el alimentandome con ideas
. i . . . creativas que siempre puedo
mensaje sea leido. Y si el anuncio no se lee, no hay ninguna venta. aplicar. Muchas de las cuales

han encontrado cabida en este
boletin especial
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Cuando un vendedor de espacios publicitarios toca la puerta de un anunciante general, él habla sobre
la circulacién de la revista, el porcentaje de penetracion en el supuesto mercado del anunciante, de la

"imagen" de la revista--y sobre como el "ambiente" editorial es "justo el adecuado para su anuncio."

El anunciante general tiene poca o ninguna idea de si sus anuncios hacen o no alguna diferencia en

sus ventas. (De hecho, las investigaciones muestran que algunas campafias realmente reducen las ventas!)

El anunciante general ha decidido simplemente que su presupuesto para los anuncios este afio sera de
X-miles de ddlares. No tiene ninguna forma cientifica de responder a la pregunta de donde debe gastar
ese dinero. Las seudo estadisticas sobre la “penetracion”, la “circulacion” y el "ambiente editorial” les

hacen pensar que estan tomando una decision racional.

Nunca sabes cuantas personas leyeron tu anuncio realmente, o cuantos de ellos compran tu producto

como resultado.

El vendedor de publicidad de la revista no te esta vendiendo el espacio del anuncio, simplemente esta
tras la tajada mas grande del presupuesto del anunciante general que pueda conseguir.

Si en la publicacion en que te gusta anunciarse no te ofrecen una tarifa mas baja para los anunciantes
de respuesta directa, convence al editor de que deberia tenerla. (jPor lo menos, para ti!)

Publica tu anuncio un par de veces. Mantén archivos detallados. Concerta una cita con el editor.
Muéstrale tus archivos y dile (por ejemplo):

"Me he anunciado en su publicacion un par de veces. Aqui estan los resultados.”

"Como podré ver, sélo recuperé un 75% de mi dinero. [Nota: no tienes que hablarle de las ganancias
que obtienes de los nuevos clientes que se vuelven regulares. Dile la verdad, aunque no tienes que decirle

la verdad completa.]
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"Asi que no pienso publicar con su tarifa estdndar".

"Sin embargo, si me dan un 50% de descuento, (Prepérate para hablar de un 40% o 35%!) me podria
anunciar todas las semanas."

"Tu me rascas la espalda y yo te rascaré la tuya..."

Dale al editor un vale con valor de $250 en comidas gratis por un anuncio de $200. Asi obtienes 200
por un desembolso de $50 y él tendra que gastar $250 en lugar de $200. A eso le llamamos ganar-ganar,
(de acuerdo?

Sé creativo. Trabaja y avanza. jNegocia!. Y una vez que construyas relaciones y comiences a negociar,
probablemente notaras que los editores y vendedores de espacios publicitarios empiezan a acercarsete con

nuevas ideas.

éUna vez que has conseguido la atencién, como la
mantienes...?

Haz tu anuncio facil de leer.

Hasta ahora, la mayoria de lo que he dicho han sido formas (que he llamado "reglas") para conseguir
mas por menos, o para sacar ventaja de la conducta de las personas mientras leen un periddico o una revista.

Ahora, podemos aplicar la misma actitud a la apariencia actual del tu anuncio y podemos aplicar los
diversos estudios de tipografia, y sobre la forma en que la gente, para darles la minima cantidad de razones
posibles para dejar de leer tu anuncio; y la mayor cantidad de disefio y "ganchos" tipograficos posibles

para involucrarlos.
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REGLA #8: jIncrementa la respuesta
cambiando la fuente!

Las tipografias Sans Serif son mas dificiles de leer que las Serif.

Se le llama tipografias "Sans Serif" a los tipos de letras cuyos bordes no presentan los
pequeinos ganchitos o curvitas de las tipografias “Serif”.

Muchos Directores de Arte de las Agencias de Publicidad piensan que las tipografias "Sans
Serif" lucen "mejor", asi que las usan en sus anuncios. Poco saben de las investigaciones que
muestran, de manera contundente que la gente las encuentran mas dificil de leer que las Serif.
Y entre mas dificil sea tu anuncio de leer, mayor sera el nUmero de personas que se desanimaran
antes de acercarse a ti.

A esto se le llama tipografia “Serif", cada letra tiene "ganchos" pequefios o "curvaturas" al final de
cada trazo. Esta tipografia en particular es Times New Roman, la tipografia mas comun de todas.

Una ventaja de Times Roman es que puedes introducir més caracteres en cada linea de los que pueden
caber en cualquier otra fuente tipo Serif. Eso significa que necesitas menos pulgadas por columna para
redactar tu mensaje usando Times Roman. Y menos pulgadas por columna significa, por supuesto, menos

dinero.

Aqui esta el mismo parrafo en tres diferentes fuentes "Serif". (Todas al mismo tamafio: 12 puntos)

Podrés ver inmediatamente que Times Roman se lleva menos espacio:
1. Times New Roman

Una ventaja de Times New Roman es que puedes introducir mas caracteres en cada linea de los que
pueden caber en cualquier otra fuente tipo Serif. Eso significa que necesitas menos pulgadas por columna
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