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Intfroduccion

iFelicidades!

Bienvenido a Alianzas Estratégicas Al Instante, tu guia “hazlo tu Mismo”
para que otros negocios impulsen tus utilidades.

Se crea una alianza estratégica cuando tU y otro negocio entran en una
sociedad libre y se ayudan mutuamente para obtener ganancias extras.

Por ejemplo, alguien dedicado a podar arboles puede recomendarle
clientes a alguien que se dedique a podar el césped, y viceversa. Pueden
darse un 10% del precio marcado de cada trabajo que resulte de esto.
De esta manera cada uno tiene a un buscador a la caza de contratos
trabajando para ellos. El nUmero de negocios con los que un podador de
arboles puede hacer esto es ilimitado, aunque probablemente lo mas
sensato es trabajar solamente con un sélo negocio de cada giro.

Una vez que hayas leido toda esta guia, aprenderas a incorporar este
tipo de alianza estratégica a tu negocio. Por supuesto, hay muchos otros
tipos de Alianzas Estratégicas que pueden funcionar para ti. También
cubriremos esas. Al finalizar esta guia, encontrards una seleccion de
ideas sobre alianzas estratégicas con las que podras iniciar.

Este es el siguiente paso en tu historia de éxito comercial. De aqui
en adelante, sabras como trabajar con otros negocios y fortalecer tu
posicion en el mercado.

iYo personalmente te lo garantizo!
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Como Utilizar Esta Guia

Después de leer la introduccién y la informacion basica, adéntrate
de inmediato y comienza con "Los 6 Pasos para Crear Alianzas
Estratégicas".

Cada paso cubre un aspecto importante de alianzas estratégicas,
son puntos a los que debes darle una atencién especial, ya que
cada uno de ellos constituye la piedra angular para una estrategia
exitosa.

Te sorprenderd que éste ejercicio revele tantos aspectos de tu
negocio y te hard pensar en detalles importantes que nunca antes
habian pasado por tu mente.

Asegurate de hacer las anotaciones requeridas en los espacios
proporcionados. Cuando empieces a disefiar tus primeras
estrategias necesitards consultar tus notas para posibles
referencias.

La Seccion 3 te ofrece una explicaciéon mas a fondo de como
sugerir buenas ofertas, incluso encontrards 10 ejemplos con los
gue podras empezar a trabajar. Cuando pongas en marcha una
alianza estratégica, es esencial que tus ofertas motiven realmente
a otros negocios y a sus clientes, para probar tu negocio.

La Seccidn 4 contiene ejemplos de estrategias altamente efectivas
de las cuales, algunas podrian aplicarse directamente a tu negocio.

Y por ultimo, la Seccién 5 lo integra todo en modelos de cartas
de alianzas estratégicas exitosas es decir, que a partir de ellas,
puedes combinar tu nuevo conocimiento en un formato el cual,
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puedes estar seguro que te dara resultado. Sélo tienes que llenar
los espacios indicados, jAsi de facil!

Este es el momento de empezar a actuar, nunca habia habido
otro mejor para empezar a hacer alianzas estratégicas de las que
puedas sacar provecho.

Importante:

Una Nota Sobre Probar y Medir

Las personas de negocios y los comerciantes mas exitosos no son
necesariamente los mas listos o los mdsinnovadores. Simplemente
entienden el concepto de probar y medir.

Cuando se prueba y se mide no hay posibilidad de error, (excepto
si lo cometes al registrar o analizar tus resultados) Cada paso te
acerca a la férmula y al enfoque perfecto.

Siplaneas tu mercadotecnia esperando que todo funcione bienala
primera, te sentirds amargado y decepcionado cuando descubras
que no es asi. Quiza renunciaras antes de lograrlo.

Recuerda esto. La mercadotecnia tiene ciertas reglas pero aun
estdn sujetas a prueba y a error. Pero si haces tu mejor intento
con seguridad encontraras la adecuada para ti.

Es vital que registres meticulosamente cada resultado. Es trabajo
extra, pero te sentirds satisfecho cuando tengas una estrategia de
mercadotecnia que sepas que produce buenos resultados. Esa
seguridad se alcanza sélo a través de la prueba y la medicion.
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SECCION 1

la Noturaleza de la Alianza Estratégica

¢Qué es una Alianza Estratégica Exitosa?

La respuesta a esta pregunta es simple: si ganas mas dinero de la alianza estratégica que lo que ésta te costd, es un éxito. Por supuesto,
también necesitas ponerle valor a tu tiempo, si no te cuesta nada de dinero pero te toma 3 dias a la semana, debes tomarlo en cuenta.

Finalmente cualquier campafia estratégica que se paga por si sola, puede ser considerada exitosa. Antes de comenzar, hay algunas cosas

gue necesitas pensar a fondo:

Analiza tus Costos
Esto incluye el costo de impresion,
sobres, llamadas telefdnicas, las
entrevistas con los otros duefios
de negocios y mas.
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Conoce tus mdrgenes

Necesitas saber, la ganancia neta que
obtienes de cualquiera que compra tu e
producto o servicio. Para entender cudnto
realmente ganas en cada venta, deberas \/Q |O|’ de por \/|d0
analizar el porcentaje de respuesta requerida No veas a cada nuevo cliente que tu
para hacer redituable tu campafia. Td6malo campafia atraiga como a una venta de
todo en cuenta, incluso los lapices con que una sola vez. Normalmente perderds
acostumbras escribir las cotizaciones. Es dinero en la primera venta que le
increible, pero muchos negocios fracasan por hagas a un nuevo cliente. Un negocio
no prestar atencion a los pequefios detalles. promedio necesitara venderle a un
Lo que pareceria un gran margen de ganancia cliente 2.5 veces antes de que éste
se reduce poco a poco hasta llegar a nada empiece a darle ganancias.
por la gasolina, la papeleria, las comidas de
negocios, etc. Entre mas exacto puedas ser,

mejores seran las decisiones que tomes.
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Con todo esto en mente necesitas enfocarte en hacer que tus clientes regresen regularmente. Por consiguiente cualquier
campafia de alianza estratégica que cubra tus costos inicialmente, resultard ser muy redituable a largo plazo. Si simplemente
cubre tus costos a corto plazo, tienes una estrategia exitosa en tus manos.

En muchos casos, una alianza estratégica es como una practica para ‘comprar’ clientes, es decir, estas invirtiendo dinero a
cambio de un nuevo cliente. Recuerda, un nuevo y fiel cliente te generara un ingreso estable durante el curso de su vida como

cliente.

¢Qué Hace Exitosa a una Alianza Estratégica?

Esto es solamente una apreciacion global de lo que hace exitosa a una alianza estratégica, encontrards detalles muy especificos
en la proxima seccion. Para comenzar, simplemente hagamos las cosas claras, de esta manera sabremos a lo que le estamos
apuntando. Estos son elementos principales de una campafia exitosa...

1. La Actitud Correcta...

Una cosa que descubriras al leer esta
guia es que también le estds haciendo
un favor al otro negocio. Necesitas
entender que ellos estdn sacando tanto
beneficio como tu. Cuando los abordes,
hazlo desde una posicion de autoridad.
Tu actitud deberd ser ‘yo voy a ayudarlo.
Esta es una gran oportunidad, y voy a
ser selectivo’. Por supuesto, si lo que
ofreces a los otros negocios no es
algo fuerte, seria tanto como nadar a
contracorriente.
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2. Listas de Objetivos...

No querras tratar con negociosy clientes
gue no estan relacionados con tu linea
de trabajo. Necesitas escoger negocios
gue traten con clientes casi idénticos
a los tuyos. Por ejemplo personas que
poseen automoviles de lujo, personas
gue son fanaticas de la musica, damas
de mas de 30 con problemas de acné.
Necesitas definir a tus clientes en
términos de edad, sexo, intereses o
ingreso.

3. Oferta...

Una oferta atractiva hace la diferencia,
sin una oferta asi, puedes olvidarte
de la respuesta. Es probable que con
una oferta efectiva necesites contratar
personal extra para darte abasto con las
respuestas. Tiene que ver con la oferta
que estds haciendo a los otros negocios,
y a la oferta que les estd haciendo a sus
clientes para que vengan contigo.
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4. El Apoyo del

Otro Negocio...

Si el negocio aliado estd
perfectamente de acuerdo
con la idea, tendras una
inmejorable  oportunidad
de éxito. Si lo aceptan con
un"muybien,nomegustala
idea pero me gustaria hacer
el intento", estas nadando
contracorriente. Necesitas
tenerlos satisfechos desde
el comienzo, y asegurarte
qgue aprueben el proyecto
con una actitud de "va a ser
genial".

Apoyo de otros negocios

5. Da seguimiento...

Una vez que hayas arreglado lo de la alianza, necesitas mantenerla. Conserva un
contacto regular con el negocio aliado, y continla dandoles razones para ayudarte.
Obviamente, si haces todo lo posible por ellos, ellos haran todo lo posible por
ti. No esperes que todo sea para tu beneficio, tiene que ser una toma y da. Por
supuesto, éste es un precio pequefio a pagar por una alianza fuerte, después de
todo, estas ganando una nueva fuente de clientes que indudablemente te costaran
menos que una campafia en las redes sociales. Mejor todavia, los clientes vendran
"recomendados", es decir, vienen con una buena actitud. Ellos buscaran los
puntos buenos de tu servicio, y desconfiaran menos. También es poco probable
que compren en otra parte buscando una mejor atencion. Ellos han oido hablar
cosas buenas de ti, y eso significa que quieren darte todas las oportunidades de
atenderlos. Estards consciente de que estos clientes son bastante raros. Vale la
pena esforzarse en desarrollar una alianza que te proporcione un flujo constante
de clientes.

SECCION 2

Llos & pasos para crear Alianzas Estratégicas

-1-

éPor qué utilizar una Alianza Estratégica?

Antes de cualquier otra cosa, necesitas decidir si realmente te conviene una alianza estratégica.

Obviamente, tienes la sospecha que es una buena opcidn de mercadotecnia para tu negocio (o no habrias invertido en este paquete),

pero necesitas comparar los ingresos potenciales contra las otras estrategias de mercadotecnia a tu alcance.

Por ejemplo, situ mercado es muy amplio y tu oferta es MUY atractiva, é por qué no utilizar el facebook en lugar de esto? Probablemente

es una via mas facil y mds barata de hacerlo.

coacharturomontes.com
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Estos métodos te dardn acceso inmediato a un amplio mercado,
y no tienes que preocuparte por valerte de un intermediario. Por
supuesto, esto solo funcionard si tu negocio tiene amplio interés,
y un punto distintivo (un excelente trato, productos exclusivos, un
servicio asombroso, etc.).

Una alianza estratégica es ideal cuando tienes un grupo especifico
de personas con los que te quieres anunciar, y hay otros negocios
no-competitivos que ya tratan con ellos.

Las organizaciones de entrenamiento corporativas son un ejemplo
perfecto. Ellos saben quiénes son su mercado meta (negocios
gue necesitan ayuda con las ventas y el servicio al cliente), y los
negocios que tratan con ellos (proveedores de papelerias, ventas
por computadora, etc.). Una alianza estratégica que podria
funcionarles es que consigan que el proveedor de papeleria le
envie como regalo al duefio del negocio una 1 hora gratis para
un analisis de sus necesidades con un entrenador calificado, y la
compafiia de entrenamiento podria darles vales a sus clientes.

Por otro lado, una alianza estratégica es probablemente
inapropiada para un negocio de distribuciéon de comida rapida,
el mercado probablemente es demasiado extenso (todo mundo
busca una comida répida y barata a la hora de comer) y no valdria
la pena entrar en el problema y el gasto de hacer una alianza
estratégica (a menos que sea algo muy simple como dejar volantes
en los mostradores principales, muy raramente funcionaria).
Simplemente puedes poner un anuncio en el periddico puesto que
no hay ningln negocio especifico que pueda ser un buen aliado.

Recuerda, las alianzas estratégicas funcionan mejor cuando los
clientes potenciales piensan que el otro negocio le estd haciendo
un favory les estan diciendo implicitamente, traten con esos tipos,
ellos realmente los protegeran. Los clientes por su parte, pensaran
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que el negocio se ha tomado el tiempo para hacerles sugerencias
que les pueden beneficiar, porlo que se sentirdn obligados a actuar.

Necesitas encontrar negocios que estén deseosos de tomar al 100%
la idea, de lo contrario; olvidalo. Esto nos lleva a tomar en cuenta
otra cosa, ¢habra comerciantes por ahi que estén dispuestos a
abrir suficientemente sus mentes para poner la idea en practica?

Por supuesto, esto depende de como se los plantees. Si les
dices ‘oiga, yo quiero utilizarlo y robarle a sus clientes’, muy
probablemente te responderdn con un buen pufietazo. Sin
embargo, si les dices algo como ‘hola, sé de una manera en que
podemos ayudarnos mutuamente, y obtener tanto usted como yo
nuevos clientes ademas de hacer algunos miles de pesos extras
de ganancia semanalmente’ con seguridad recibirds una respuesta
mas positiva.

-2-
¢Quién es tu mercado meta?

Aun antes de que empieces a hacer una lista de aliados estratégicos,
necesitas identificar exactamente a quién estas intentando llegar.
Mas precisamente équién es tu mercado meta?

Un error en la respuesta de esta pregunta te conducird PARA
SIEMPRE al fracaso. Porejemplo,imagina una compafiia que vende
albercas a nivel de tierra haciendo una campafia en una zona de
altos edificios de departamentos. Serias un necio si le apostaras,
pues esto te llevaria a una triste y costosa caida.

Para evitar errores, necesitas saber exactamente quiénes son tus

clientes potenciales antes de que empieces a hacer alianzas con
alguien.
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Asi que seamos especificos, quiénes son las personas que probablemente estén
mds interesadas en tu producto o servicio. Estas son algunas pautas a seguir...

Edad: ¢cudntos afios tienen? Ingreso: ¢cudnto ganan?

No digas simplemente ‘de todas edades’ o Llevan una vida acomodada, lo cual quiere decir que el gran problema es la
‘variado’. Nosotros queremos crearnos una calidad, o son de los que estiran el dinero, siempre buscando oportunidades.
idea especifica de tu cliente promedio. Piensa Es esencial averiguar esto. Una vez que lo sepas, esta informacion deberd
enunaedad querepresente ala mayoria de tus guiar todas las decisiones de mercadotecnia que tomes de aqui en delante.
clientes. Simplemente toma en consideracion Si tus clientes manejan calidad, puede ser el momento para re-evaluar esos
a las personas que tratan contigo en este anuncios de ‘Mitad de Precio’. Si descubres que ellos quieren los productos
momento, ¢qué edad tiene la mayoria? mas baratos que puedan encontrar, deberas empezar a observar las ofertas

gue estas haciendo.

¢'D6nde viven?: ¢son locales, o vienen de varios Sexo: ¢Masculino o femenino?
kilometros a la redonda sdlo para tratar contigo? Decir ‘mitad y mitad’ es demasiado ambiguo.
Esto te dictara como comunicarse con ellos, y cuales negocios deberan Practicamente todos los negocios estan mas
ser escogidos como aliados. Si tus clientes son locales, y es poco inclinados hacia uno u otro. Tenlo en cuenta, équé
probable que hayan viajado mas de 10km para tratar contigo, entonces género te compra mas a menudo?. La realidad
deberds buscar a un aliado estratégico que esté situado cerca de donde es que tu negocio probablemente atrae mas a la
estds. Por ejemplo, un peluquero haria bien en tomar el consejo de psique masculina, o la psique femenina.

crear alianzas solamente con negocios que estén en la misma area. Las
personas generalmente no quieren manejar y cruzar todo la ciudad
para cortarse el cabello, por lo menos no generalmente.

-3-
¢Cual negocio seria un buen Aliado?

Hasta aqui ya debes haber identificado ‘Quién’ es tu Mercado Meta, necesitas encontrar el negocio correcto que te ayude a abordarlos.
Hay varios criterios para seleccionar un negocio aliado. Si puedes pensar en alguno que relna todos estos puntos, puedes sentirte
seguro de seleccionarlos como aliados. Si puedes encontrar sélo a algunos que rednan la mayoria de los criterios, probablemente aun
valdra la pena establecer una estrategia. Estos son tus puntos de verificacion...
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1. No-competidores...

Es decir, que no vendan lo mismo que tu,
o alguna otra cosa que se considere como
un reemplazo de lo que tu vendes. Por
ejemplo, un acupunturista y una masajista
pueden considerarse como competencia,
ambos ofrecen terapia natural y relajacion.
Si el cliente decide probar los masajes,
puede dejar de ver a su acupunturista.

Esto se explica facilmente si pensamos en la
distribucién de gastos delcliente, los clientes
suelen tener una cantidad establecida para
gastar cada mes. Si el masajista se vuelve
su opcién por la relajacién, el acupunturista
quedara fuera.

Lo mismo podria aplicarse para una tienda
de Vinos y una tienda de cristaleria, si las
personas gastan todo su ingreso disponible
en Vinos, probablemente no dejardn nada
para comprar copas.

Suena raro, pero es un hecho real, las
personas separan una cantidad justa cada
mes para un tipo de actividad en particular...
si otro negocio estd entregando productos
0 servicios que pueden reemplazar a los
suyos, o que pueden elegirse en lugar de
los tuyos, necesitas decidir si representan

una competencia para ti..
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Un ejemplo ideal de negocio no-competitivo:

Un distribuidor de alfombras y una tienda de iluminacion. El mercado
principal para ambos son las personas que se cambian a casas nuevas.
El hecho es que las personas no pueden elegir entre gastar en la
iluminacién o en alfombrar la casa, tienen que gastar en ambas cosas.
Por consiguiente, ambos comerciantes estan en una excelente
posicidon para ayudarse uno al otro.

El distribuidor de la alfombra podria estar
de acuerdo en repartir vales de regalo a
nombre de la tienda de iluminacion. La
tienda de la iluminaciéon podria hacer lo
mismo por el distribuidor de alfombras.
Inmediatamente, los dos tendrian nuevas
ventas. Cada uno les sacaria dinero a los
clientes que el otro negocio estd atrayendo.
Estos clientes serian casi idénticos.

Por supuesto, si te las arreglas para
conseguir que un negocio semi-competitivo
te promueva, llevas las de ganar. Ellos son
los que perderan, no tu.

Normalmente, hay mucha darea gris, todos
los negocios son competitivos de una u otra
forma. Todos queremos el mismo tipo de
cliente... uno con dinero para gastar.

Algunos duefios de negocios son demasiado
paranoicos como para tomarse la molestia
de pensar en una alianza, creen que les
vas a robar a sus clientes; no hay mucho
que puedas hacer por estas personas.
Simplemente ve con aquellos que tengan
una buena actitud.
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2. Posicion

Por supuesto, necesitas tomar conciencia de la "posicion" de los
negocios aliados. Esto es lo que significa: los negocios que van a
crear una alianza estratégica necesitan perseguir el mismo fin de
calidad y el mismo espectro del precio.

Por ejemplo, si sélo tratas con clientes
sofisticados y adinerados, y tus precios harian
gue la mayoria de los asalariados con un
ingreso medio entraran en crisis de panico,
entonces no hay razén para crear una alianza
con ‘El Mundo del Descuento en Trasplantes
de Corazdn’ o ‘Barato y Un Poquito Sucio’.
Escoja un negocio que comparta un tipo
de ética similar a la tuya.

3. Mismo Mercado Meta...

Este es el punto al que debes prestarle més importancia. El negocio
aliado debe tener el mismo mercado meta o uno muy similar al
tuyo.

Por ejemplo, una clinica de belleza para
la clase alta y un peluquero exclusivo son
muy compatibles, un distribuidor Ford y un
electricista especializado en vehiculos Ford se
compaginan bien, como lo harian también, un
distribuidor de equipos de seguridad y
un Asesor de Seguros.

A partir de la respuesta que le des a ¢Quiénes son tu mercado
meta?, deberas crearte una idea clara de las personas a quienes
te vas a dirigir. Debes saber cuantos afios tienen, cuanto ganan, en
gué estan interesados y otras cosas mas.

coacharturomontes.com
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Ahora piensa en esto, quiénes mas tratan con estas personas.

Puedes abordarlo de esta otra manera... con qué otros negocios
tratan estas personas. Por ejemplo, los miembros de un gimnasio
también podrian ir a una tienda de comida naturista, o podria ser
qgue a las personas que compran automoviles de lujo les gusten
también las pinturas caras.

Piensa en cudles son los negocios con los que tu mismo tratas.
Es muy probable que sus clientes tengan intereses similares a
los tuyos. Lo mejor de todo es que si eres un cliente fiel de un
negocio, debe ser mas facil preparar una alianza. Por ejemplo, si
eres arquitecto y has estado yendo con el mismo distribuidor de
persianas durante afios, no debe ser muy dificil decirle ‘épor qué
no nos echamos una mano uno al otro?".

4. Ellos Tienen una Base de Datos...

Por supuesto, no es absolutamente esencial, puedes pedirle
al negocio aliado que solo reparta los vales, o que les haga una
recomendacién verbal a sus clientes.

Si tienen una base de datos, significa que puedes presentarte a ti
mismo por carta. O mejor aun, consigue que el duefio del negocio
escriba una carta recomendandote.

Si los datos archivados de sus clientes estan en papel, podrias
endulzarles la oferta a los aliados sugiriéndoles que les organizaras
sus archivos capturandolos en una base de datos, silo vas a hacer
de manera adecuada, necesitaras hacer esto de cualquier forma,
asi que, por qué no tirar el anzuelo.
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5. La Actitud Correcta...

Hay un lamentable nimero de duefios de negocios rendidos
por ahi. Piensan que el mundo entero estd contra ellos, los ‘mas
grandes’ estan bajando sus precios para forzarlos a dejar los
negocios y la economia esta declindndose.

Es muy poco probable que estas personas hagan algo mas
complicado que ‘volantes’ y los dejen en los buzones, y te dirdn ‘de
cualquier manera no funcionan’.

Sisontan negativos desde el principio, tal vez no quierasinvolucrarte
con ellos, lo Unico que harian seria acabar con tu promocién.

Es mucho mejor encontrar a alguien que esta deseoso de darte el
apoyo que necesitas, alguien que sea suficientemente inteligente
para saber cuando una idea es buena comercialmente hablando.
Debe haber personas por ahi como éstas, y que estaran encantados
de involucrarse.

6. A sus Clientes les Agradan

y a Ellos les Agradan sus Clientes...

Hay dos cosas que a no te convienen. La primera es un negocio
aliado con clientes que estan enojados con ese negocio. Si el duefio
comercial ya se quemao con todos sus clientes, entonces a éstos les
serd completamente indiferente hacer tratos con otro negocio que
él o ella les recomienden.

La segunda cosa que no te conviene es conseguir un pufiado
de nuevos clientes que el duefio del negocio aliado odie...
particularmente clientes del tipo D, es decir, de los que regatean
el precio, te hacen sentir fatalmente incomodo y siempre se estan
guejando de todo.
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Necesitas asegurarte que el negocio aliado tenga en alta estima a
sus clientes, si no es asi, no te conviene adoptar a estos clientes
como tuyos.

7. Un Gran Numero de Clientes...

Si el negocio aliado sdlo ha tratado con 23 clientes en los Ultimos 5
afios, no es un negocio con el que valga la pena involucrarse para
crear una alianza (aunque depende del giro del negocio).

Si tienen un gran numero de clientes, quiza te convenga incluso
ofrecerle exclusividad a ese negocio a cambio de tener acceso a
la base entera de clientes, incluyendo sus nimeros de teléfono
y correos electrénicos. En cambio, si tienen una lista pequefia,
puedes olvidar la exclusividad. Por supuesto, entre mas exitoso
sea un negocio mas dificil serd convencerlos. No necesitan a los
clientes que tu les envies, sobre todo si eres mdas pequefio que
ellos.

Necesitas hacerte esta pregunta cuando estés considerando aliarte
con un negocio: ‘Si ellos tienen tanto que ofrecerme. {Tengo yo
algo que ofrecerles a ellos?’. Si no lo tienes, puede ser que tengas
gue volver a pensarlo. Probablemente vale la pena intentarlo, pero
tendrias que ser un poco menos ambicioso.

8. Un Buena Disposicion para Intentarlo...
Es importante que hagas hincapié al negocio aliado que pretendes
hacer todo a escala pequefia antes de irte a lo grande.

Sielduefio del negocio dice ‘no, vamos a enviarles una carta a todos
mis 10,000 clientes’, es una situacion no muy ideal. Agradesele al
duefio del negocio por su avidez y entusiasmo, pero haz hincapié
en que es mejor probar primero.
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Podrias decirle al duefio del negocio aliado ‘creo que primero
deberiamos hacer unas cien, sélo para asegurarnos que todo
esté bien. Es decir, por supuesto que asi serd, pero tu sabes, es
tu base de clientes, asi que vamos a respetarla, y simplemente
asegurémonos que todos estén felices con esto’.

Y por supuesto, a ti te conviene continuar recordandole al duefio
del negocio el objetivo final. Hazle la aclaracién que no todo va a
funcionar a la perfecciéon en el primer intento, pero que el tiempo
gue se tomen para perfeccionar la idea bien vale la pena.

-4 -
¢Qué puedes Ofrecerle al Negocio Aliado?

Recuerda, esto es un negocio... no algo basado en la amistad.
Necesitas decidir con precision cuanto puedes ofrecerles a estos
negocios.

Necesitas decidir qué estas dispuesto a sacrificar para hacer que
este arreglo funcione. Estas son algunas ideas...

1. Comision...

En el estricto sentido de la palabra. Esto tiende a funcionar bien en
cualquier situacion. Hay muy pocas personas que rechazarian la
oferta de meter dinero extra a sus bolsillos. Si vas a vender la idea
basandote en esto, dale al posible duefio del negocio aliado, una
idea de lo que ganaria en una semana.

Si le dices ‘Te voy a dar el 10% de cada trabajo que tu me envies’,

tal vez no entusiasme mucho a la otra persona El 10% no parece
mucho. Perosilo dices de esta forma: ‘Usted trata con un promedio
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de 50 clientes a la semana, ¢no es asi? Si me recomienda a uno
de cada diez, es decir, a 5 clientes en una semana. Considerando
que mi venta promedio es de $500 por cliente, le daria un total de
hasta $250 de ganancia extra su bolsillo en una semana. Y lo Unico
gue tiene que hacer es darles este vale y decirles un par de cosas
buenas sobre mi’, éNo te parece que suena mas atractivo?

Por qué no ser un poco mas generoso al pensar en cuanto ofrecerle.
Toma en cuenta el valor de por vida del cliente. Quedarias mejor
si simplemente cubres tus costos, y le inviertes al cliente para que
regrese contigo.

Por supuesto, depende de tu negocio. Un peluguero puede confiar
en el valor de por vida, no asi un vendedor de automoviles. Si
esperas ver regresar al cliente, por qué no darle toda la ganancia
al negocio del aliado en la primera venta, esto incrementara
enormemente al nimero de clientes que ellos te envien.

2. Tua les Envias Clientes...

Si estas en condiciones de enviarles clientes, ofrécelo primero. Por
qué regalar alguna ganancia si en lugar de esto puedes arreglarlo
con un convenio de ‘te doy y me das’. Aunque esto signifique que
tengas que cambiar tus procesos de ventas, es mas conveniente
que firmarles cheques por grandes cantidades al negocio aliado.

Hay una par de detalles importantes al hacerlo de esta manera: el
primero es, qué tanto estds haciendo por ellos, contra qué tanto
estan haciendo ellos por ti. Podrias darte cuenta de que continulas
enviandoles clientes, y que ellos nunca te envian nada.

El otro detalle estd en que puede ser que muy pocas veces les
envies un nuevo cliente. Continuar asi seria torpe, écémo puedes
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animarlos a que hagan algo por ti, si no has hecho nada por ellos?
Muy probablemente te dirdn que te retires.

Sélo escoge esta alternativa si estas seguro de poder ofrecer un
trato que le convenga al otro negocio. Si ya le estas enviando tus
clientes a un negocio de este tipo, tienes muchas posibilidades de
que este sistema te funcione bien.

3. Beneficios Atractivos...
Esta es la forma mads arriesgada y més dificil de preparar tu alianza
estratégica. Aun asi, es la mas satisfactoria.

Explicalo de manera simple, tendras que darle buenas razones
al duefio del negocio aliado para que te envie sus clientes. Por
ejemplo, puede ser que tengas el mejor producto al mejor
precio, o algo completamente Unico que te haga diferente de tus
competidores.

La Unica cosa que le ofreces al negocio aliado es la seguridad de
saber que ellos estan enviando sus clientes al mejor negocio.

Este sistema funciona bien si el negocio aliado TIENE necesidad
de recomendarles a sus clientes algun otro lugar. Por ejemplo, un
oftalmdlogo tiene que darles una idea a las personas de dénde
pueden comprar sus lentes.

Todo lo que necesitas hacer es escribirles una carta a los clientes
aliados en potencia explicdndoles qué es lo que te hace diferente.
Si todo lo que tienes que ofrecer son ‘un buen servicio y precio
competitivo’, olvidate de esto. Necesitas una singularidad que los
haga sentarse y ponerte atencidn, algo que los haga hablar.

No hay nada malo en agasajarlos y cenar con ellos. A las personas

les gusta ayudar a las personas que conocen y que les simpatizan,
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si desarrollas una relacion con el aliado, es mas probable que
consigas hacer el negocio.

-5-
¢Como preparar tu Alianza Estratégica?

Hay muchas maneras de preparar una alianza estratégica, y muchas
variaciones de los tipos principales. Lee lo siguiente, y combinalo
para que se acomode a tu situacion.

Prepara un Sistema de Recomendacion...
Para implementar este sistema deberds reunirte con uno o dos
negociosy ofrecerles tus razones para que te recomienden clientes.

Como ya vimos en una seccion anterior, las razones pueden ser
una comision, clientes extras o simplemente la seguridad de que
estaran recomendando a sus clientes a un negocio de calidad.

El tipo de recomendacion mas efectiva es una combinacidon
de estos tres... Es decir, un sistema en el que le das al negocio
que te recomiende un 10% de cualquier trabajo hecho a alguin
recomendado. Y tu haces lo mismo por ellos. Encima de esto, te
aseguras de darles suficientes razones que te apoyen, tu servicio,
tu precio, tu calidad.

Localiza a varios negocios con los que sientas que habria buenos
argumentos, y escribeles cartas explicAndoles el sistema.
Encontrards un ejemplo de este tipo de carta mas adelante.

Mejor aun, telefonea a los negocios que ya te han estado
recomendando clientes. Agradeseles directamente por toda su
ayuda y enviales un regalo. Después de eso, diles ‘oiga, si usted de
alguna manera estd haciendo esto, es justo que yo le dé parte de
las ganancias extras que usted me estd ayudando a hacer”.
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No solo saltardan de gusto con esa idea, te dards cuenta
inmediatamente que recibirds mas recomendados, sobre todo
cuando ofreces empezar a reembolsarle el favor.

Es importante mantener la relacién funcionando después del
contacto inicial, fomentando asi una relacion continua. Y recuerda,
entre mas referencias les envies a ellos, es mas probable que ellos
te recomienden mas a ti.

Escoge bien los negocios, pues sélo terminaras perdiendo tiempo
y dinero con aquellos que tengan una mala actitud y un mercado
meta equivocado. Revisa las secciones anteriores para elegir
pautas mas especificas a seguir al escoger negocios.

Preséntate tU mismo a la base de datos del otro negocio... Esta es
la manera mas facil de conjuntar fuerzas, ademas de algo que casi
cualquier negocio puede hacer.

Probablemente se explica mejor con un ejemplo. Imaginemos que
tu pones un negocio pequefio de decoracién. Tienes una gran
cantidad de clientes regulares, pero raramente ves algin negocio
nuevo debido a una mala ubicacién y a una débil publicidad.

No hay problema, por menos de lo que te cuesta un anuncio,
puedes tener a 300 clientes recomendados personalmente a ti.

Asi es como funciona. Te pones de acuerdo para verte con el duefio
de un negocio no-competitivo, o incluso si es negocio relacionado.
Para un peluguero, una clinica de belleza seria ideal. Dependiendo
del mercado meta del peluguero, un gimnasio de damas podria
también salir ganando.

Dile al duefio del negocio que quieres regalarle un corte de cabello
gratis a cada uno de sus clientes, valuado en $18.95. El truco es,
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vas a prepararlo para que parezca como si el duefio de la clinica de
belleza haya pagado personalmente este regalo.

Escribeles una carta, firmada por el duefio del otro negocio que
diga ‘Gracias por ser nuestro cliente, valoro inmensamente su
preferencia. Para demostrarle mi sincero agradecimiento, he
preparado un regalo muy especial para usted... un corte de cabello
en el salén de Belleza Julia. Le recomiendo ampliamente a Julia y
a su equipo, estoy totalmente seguro que también usted notard la
diferencia.

Mandas por correo esta carta al total de clientes de la base de
datos de la clinica de belleza. Para endulzar el trato, podrias ofrecer
pagar las estampillas y la impresién.

El beneficio para la clinica estad claro; ellos les enviaran a sus
clientes por correo un regalo de $18 sin pagar un centavo por eso.
Obtienen los agradecimientos, las recomendaciones asi como la
lealtad de sus clientes y no tienen que hacer nada.

Sin embargo, los beneficios reales son tuyos. Cientos de personas
calificadas recibirdn una recomendacion personal para visitar tu
negocio y cortarse el cabello. Ellos también tendran una oferta casi
irresistible.

Compara esto con un anuncio tradicional en el que gastarias $400
USD, y consigues 10 llamadas y con suerte 5 ventas. El costo por
venta es de $80. Bastante excesivo, éno crees?

En el &mbito de la unién de fuerzas, las estadisticas son mucho
mas atractivas. Un envio a 200 personas podria costarte $150
USD en total. Imaginemos que obtienes un 10% (una estimacion
muy conservadora), lo cual significa 20 nuevos clientes calificados.
Costo por venta: $7.50. Ahora empieza a tener sentido.
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Al unir fuerzas con 4 6 5 negocios relacionados formards un
‘colectivo’. Esta idea aplica sobre todo a las personas que estan en
la industria del servicio.

Otro gran ejemplo...
Digamos quetienes untallerautomotriz especializado.
Lo estas haciendo muy bien, pero la mayor parte del
trabajo se va a otra parte. Los principales mecanicos
en la ciudad estdn recomendando a los clientes con
otros talleres.

¢Qué puedes hacer? Es algo dificil, aunque todo
aquel que tiene un automovil algun dia necesitara tus
servicios, uno nunca sabe cuando.

La respuesta es unir fuerzas. Lldmale por teléfono
a un mecanico, a un negocio de accesorios para
automoviles, a un vendedor de llantas al menudeo y
a un polarizador de ventanas de automoviles.
iCuéntales acerca de tu brillante idea,
‘ivamos a unir fuerzas!

Asi es como funciona.

Ustedes se anuncian bajo un solo nombre, supongamos que éste
sea ‘Servicios Garantizados para su Automovil’ (tal vez necesites
ser un poco mas creativo que esto), tienen un nimero (un numero
gratuito), una garantia (Quedara encantado o pagara sélo la mitad
del precio por el trabajo) y una politica: todos nos ayudamos a
todos.

Si el mecanico, el polarizador de ventanas de automoviles,
el vendedor de accesorios automotrices o el vendedor de
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neumaticos se dan cuenta de un automdvil que necesita un
electricista automotriz, te pasaran sus datos. Si te das cuenta de un
problema mecanico, le pasas los datos del cliente al mecanico. Si
el de los accesorios para automaoviles oye por casualidad al cliente
hablando sobre polarizar las ventanas, ellos lo recomiendan con el
gue polariza las ventanas de autos y asi sucesivamente.

Al final de cada trabajo, aplicas con cada cliente una lista de
verificacion. ‘Deacuerdo, su problemaeléctrico quedd solucionado.
Digame, écuando fue la uUltima vez que le dio mantenimiento a su
automovil? Bien, puedo arreglar que alguien le eche un vistazo a su
auto, de hecho aqui tiene un vale por $25 para eso.

Conozco a Paul, el mecénico, y hace un trabajo de primera calidad.
Ah, a propdsito, el verano esta por venir ¢ha pensado en polarizar
las ventanas? No, pues deberia, tengo aqui esta tarjeta de “Tinturas
para Automdviles”. John me dijo que si se la daba a mis clientes,
les polarizaria dos ventanas gratis al ordenar el polarizado total de
carro... Y quizé no lo sepa pero, los trabajos de esos dos tipos estan
cubiertos por una Garantia de Servicios para Automdaviles. Si no
gueda satisfecho con el trabajo se le regresa su dinero.

Repasa tu lista de verificacién, hasta que hayas recomendado cada
uno de los negocios y que cada prospecto potencial sepa con
quien dirigirse. En tanto, los demas duefios de negocio haran lo
mismo por ti.

Aunqgue esto necesita un poco de organizacion, verdaderamente
vale la pena. Estas son las 3 combinaciones mas interesantes...

a) Servicios al Hogar Garantizados
Un jardinero, una, pintor, un restaurador de tejados y un
proveedor de muebles de jardin.
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b) Belleza Garantizada un salsn de belleza, un
peluquero, un masajista, un psiquico y un gimnasio.

C) Moda Garantizada una tienda de ropa, una
zapateria, una tienda de accesorios, tienda de corbatas y un
consultor de imagen.

Abre tu mente a las posibilidades

écon quién podrias unir fuerzas?
Prepara algunos regalos gratis para tus clientes... Esta es una idea
inversa, en la que les recomiendas a tus clientes otro negocio. Es
estupendo para los negocios en los que hay un largo intervalo de
tiempo entre las compras.

Pensemos en un vendedor de automoviles.
Lo mas dificil al vender automdéviles es hacer que las personas
recuerden quién eres la préxima vez. Debido a que pasan 2 0 3
afios entre una compra y otra, la fidelidad se reduce.

Puedes resolver este problema manteniéndote en contacto
regularmente. Mandale por correo a tus clientes, tarjetas y cartas
para mantener viva la relacion.

Pero si vas a mandarles algo por correo, por qué no hacer algo
extra especial. Visita las tiendas locales de ropa y diles ‘Como usted
sabe, la mayoria de mis clientes son mujeres jovenes modernas y
estoy seguro que les encantaria saber mas sobre su tienda. Si me
da un vale de regalo por $20 USD para cada una de mis clientes,
yo personalmente les escribiré una carta recomendandoles que
vengan vy lo visiten’.

Una vez que ya tengas eso resuelto, ve con otro negocio meta:
un masajista terapeuta. Dile ‘la mayoria de mis clientes tiene el
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dinero para gastar en un masaje mensualmente, y si se les
mostrara lo bueno que realmente es, estoy seguro que estaran
mas que deseosos de regresar regularmente. Si usted me da un
vale para cada uno de mis clientes, yo se los enviaré por correo
recomendandoles que vengan cada 4 semanas’.

Eso te ayudard a cuidar a tus clientes durante unos meses.
Imagina que le compras a alguien un automovil, y entonces
comienzas a recibir todos estos magnificos regalos por correo.
¢Coémo te sentirias?

Puedes colocar regalos de casi cualquier negocio, aun en forma
de vale de regalo, un servicio gratis, un producto de prueba, un
cupdn de 2 por 1, una consulta gratis, un servicio de disefio en
casa, etc. Las posibilidades son interminables.

Lo mejor de todo, es que no tendrds que pagar ni un centavo
por cualquiera de éstos. Y como esto depende de ti (y no del
distribuidor), conservas la lista de nombres contigo al salir del
otro negocio.

Las personas le compran a las personas, asi que si has construido
adecuadamente una relacion, podria decirse que ya tienes las
ventas.

Une fuerzas con los proveedores de negocios con quienes te
gustaria vender... ésta es una extension de la primera idea.

Digamos que eres un consultor de direccion y te especializas en
ayudar a los gerentes a que alcancen un excelente desempefio.
Quizad funcione si te presentas directamente, pero, sélo tu
estaras dando testimonio de lo bueno que eres.

f'l 7f
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La gente espera que hables bien de ti mismo. Pero cuando alguien
mas lo hace acerca de ti, realmente lo creen.

Asi que, icomo puedes hacer esto?

Facil. Encuentra a los proveedores de los negocios con quienes te
gustaria tratar. Por ejemplo, tu proveedor de papeleria. Le puedes
decir, ‘me gustaria darle un regalo para que usted lo pase mas
delante entre sus mejores clientes. Esto hard que lo aprecien
mas, vy a ellos les traerd algunos beneficios reales. Soy consultor
de direccion, y cobro $456 la hora. Para sus clientes, yo haré una
estimacion y una evaluacién de la actuacion de una hora completa
sin cargo. Este sera su regalo para ellos.

Para entender por qué esta idea si funcionara, necesitas primero
entender la condicion de proveedor de papeleria. Ellos estan
conscientes de que casi cualquiera con mejores precios puede
veniry sacarlos de la jugada. Hay una diferencia tan pequefia entre
el servicio, que el precio es a menudo el Unico factor.

Hacer algo excepcional por sus clientes les dard la excelencia
puesto que han basado su negocio en el voluble factor precio.

El beneficio para ti también es impresionante, recibes una
recomendacién personal de alguien que el prospecto ya conoce y
en quien confia. Para algo tan intangible como la consultoria y el
Coaching, esto es esencial.

Vende el producto de alguien mds...
Probablemente la unién mas sincera de todas. El truco consiste en
examinar constantemente los productos novedosos relacionados
con tu negocio.

Volviendo a nuestro ejemplo del peluquero, hay suficientes
opciones de hacer negocio, por ejemplo: un fijador en spray de

18

secado rapido que sdlo se rocia una vez, un secador de cabello
gue funciona con energia solar y a pesar de ello genera mas aire
caliente que cualquier otra en el mercado, un nuevo tinte de
cabello que cambia con la temperatura...

Simplemente escribeles una carta explicando los beneficios del
nuevo producto y finaliza con un ‘Por supuesto, he arreglado
gue le den un precio especial a usted. Para ordenarlo, sélo debe
llamarme en este momento y darme el niUmero de su tarjeta de
crédito. Se lo enviaré por correo dentro de 2 dias. Ademads, su
compra estd garantizada puesto que si no estd conforme, sélo
llAameme y pasaré a recogerlo.

A los proveedores generalmente no les importard, incluso si estan
tratando directamente con tiendas de menudeo, después de todo
ésta es otra oportunidad para vender el producto.

También puedes hacer esto con negocios de servicio tomando una
comisién de la primera venta al cliente. Por ejemplo, un gimnasio
podria venderle a sus clientes una sesiéon de masaje a través de
un envio por correo con la condicion de conseguir la mitad de la
primera venta. Si el masajista es inteligente, entenderd el valor de
por vida del cliente, y sacara partido de la oportunidad.

Asi que, una vez que has decidido de qué manera vas a llevar tu
alianza estratégica, sera necesario que salgas y convenzas a los
negocios aliados en potencia para involucrarlos.

La mejor manera es acercarse a los negocios que ya conoces,
sobre todo aquellos que parecen estar recomendando clientes. Si
eso falla, la mejor manera es escribirles una carta explicandoles
la idea tan claramente como puedas, y después dale seguimiento
telefénico.
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Si piensas que, para escribir una carta que funcione tienes que ser un buen escritor o un mago de las palabras, estas equivocado...

La mayoria de las cartas mas exitosas estan escritas por personas que conocen a las personas a quienes les escriben, y saben
como sugerir una buena oferta. Sus habilidades para escribir son irrelevantes.

Entre mas claro, mas rapido y bien enfocado sea tu mensaje, mejor funcionard tu carta. Es casi como servir comida, si la comida
que sirves es exquisita, sabra tan deliciosa si la sirves en platos desechables como si la sirvieras en la mejor vajilla china... Puede
que la gente la prefiera en un hermoso plato chino, pero si le estds sirviendo a gente ansiosa de comer lo que estas cocinando,
se la comeran de cualquier forma.

Sélo hay un pecado que no deseas cometer: salirte del punto o embrollarte demasiado. Si cada palabra y cada oraciéon dicen
algo importante para hacer la venta, estd bien. Pero si tu carta estd llena de alardes la gente perderd interés con rapidez. Lo
mismo aplica si te desvias de tu intencién y de tu mensaje inicial.

Estas pautas se aplican a cualquier carta que le escribas al negocio invitado para establecer la relacién, o a las cartas que le
escribas a tus clientes.
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Estas son otras pautas para que hagas tu carta justo a la medida...

Dile a las personas exactamente que es lo que van a obtener si leen
la carta... el encabezado les permite a los prospectos saber si deben
0 no tomarse la molestia de seguir leyendo. Necesitas prometer
beneficios inmediatos. Por ejemplo ‘i Deseas saber como obtener
un ingreso extra de $4500 este mes (con sélo dedicar 2 horas)?’, o
‘Ahorrese el 56% en la factura de su seguro’.

La otra manera de abordarlos es apelando a su curiosidad. Resulta
mas dificil de hacerlo eficazmente, pero es mejor si tu producto no
contiene un beneficio atractivo. Este puede ser un buen ejemplo...
‘Quiere saber por qué 3 de cada 4 hombres perderdn su cabello
antes de que lleguen a los 30 afios’ o ‘4 razones para llamar a
Energy Gym antes del 15 de julio y decir “soy un willee-wrinkle-
wowee’. Mas importante aln, tu encabezado necesita hacer que el
lector se vaya de espaldas.

Otro truco es hablarles directamente en tu encabezado. Por
ejemplo, por qué no haces un encabezado asi... Jorge, ésta es
la manera en que puede ganar $19,000 ddlares extra este afio y
hacer feliz a Carlos’. Es facil de hacer con algin programa de la
computadora si tienes los primeros nombres de tus clientes.

Crea una Introduccion
Fuerte...

El primer par de frases es increiblemente importante. Esta parte
les dice a las personas si deben o no continuar leyendo todo o

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados

20~

empezar a saltarse espacios. 9 de cada 10 veces comenzaran a
saltarse espacios (o desecharan completamente la carta).

Estas son un par de introducciones efectivas que te ayudaran a
incrementar tu nimero de lectores... ‘Antes de que empiece a
saltarse espacios, deténgase. Deténgase y piense a donde se dirige
su vida’ o ‘Usted audn no lo sabe, pero los siguientes 5 parrafos
contienen el secreto para ganar una fortuna sin morir en el intento’.

Necesitas hacer inmediatamente que las personas crean que
estan haciendo lo correcto al leer tu carta. Este es otro estilo de
introduccion “cierra salidas”, ‘sé que esta tentado a tirar esta carta

sin leerla, pero le tengo una advertencia’.

Por supuesto, en la mayoria de los casos tu primer parrafo apenas
y apoyard a tu encabezado. Por ejemplo, ‘Usted probablemente
se siente un poco escéptico. De hecho, estoy seguro que usted
piensa que le estoy mintiendo, pero permitame mostrarle por qué
ese titular es verdadero al 100%’".

Generalmente, en una carta de alianza estratégica, la introduccién
debe referirse a la relacion entre el invitado y el cliente. Por
ejemplo, "quise escribir para agradecerle", o inclusive éste ‘es tan
raro que alguien le diga que "le agradecen".

Incluye una fuerte y especifica llamada a actuar... si no le dices a las
personas qué hacer, es muy probable que no hagan nada.

Dales instrucciones precisas sobre qué hacer, a quién llamar, qué
numero utilizar, cuando hacerlo y qué deben preguntar. Aqui hay
un buen ejemplo - Llame hoy mismo a ‘Raul Torres al 334-6756 y
pidale su andlisis de 45 pdginas de su carta astral personal’.
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Todavia mejor - diles que actlen, entonces menciona que les
estards telefoneando los préximos dias para discutir la carta vy
ofrecerle algo mas. Naturalmente, esto depende de si el negocio
del invitado quisiera darte los nimeros de teléfono - esto tiende a
ser bastante raro.

= Incluye un cuerpo del texto
== CONcCiso y convincente...

El cuerpo del texto es la redaccidn real entre la introduccidon vy la
llamada a actuar.

No necesitas ser un gran escritor para hacer bien esta parte, es
mas importante que comuniques el punto claramente con tan
pocas palabras como te sea posible, y en un orden ldgico.

Después de que escribas el primer borrador, revisalo y edita las
redundancias, es decir, corta todas las frases o palabras que no
necesitan estar alli. Posteriormente, |éelo en voz alta y asegurate
que sea fluido. Por Ultimo, pidele a un par de personas que lo
revisen, luego, pideles que te digan lo que entendieron. Pideles
que te lo expliquen, sdlo para asegurarte que estds comunicando
el punto. Pregunta qué partes son aburridas, y no le temas a la
critica. De cualquier manera no fuiste enviado para ser el mas
grande escritor del mundo por lo que cualquier comentario debe
serte Util en lugar de perjudicial.

=] Subtitulos...

Si tu carta es muy extensa (poco mas de 2 paginas), es importante
que separes tu texto con subtitulos. Estos son mini-encabezados

coacharturomontes.com
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cortos que gufan al lector a través de la carta y despiertan su
interés. No hay nada malo en hacerlos cada uno tan atractivo
como tu encabezado principal.

72 Utiliza la PD...

Uno de los aspectos mds importantes del texto es la PD (posdata).
De hecho, a menudo la PD es la parte de la carta mas leida.
Conviene incluir un punto importante justo al final, por ejemplo,
ofréceles un bono extra si hacen valida la oferta en los siguientes
3 dias.

Las personas tienden a leer la PD porque es algo inesperado,
les sorprende que alguien haya olvidado incluir algo. Algunos
redactores de textos publicitarios profesionales acostumbran
utilizar hasta 3 0 4 PD’s y utilizan hasta media pdgina para escribir
cada una. Suena raro, pero parece que funciona.

A, Haz un esquema ‘divertido’...

Cuando escribas tu carta, olvidate de todo lo que aprendiste en
la escuela sobre redaccion de ‘cartas comerciales’ (para algunas
personas esto no es tan dificil).

Establece sangrias en los parrafos, salpicalos de letras negritas,
utiliza vifietas y dale mucho espacio a todo. Si al ver tu carta
piensas ‘Sefior, es demasiado’, deberas echarle otro vistazo a tu
esquema.

Quizas necesitas extenderlo. O quizad necesitas tomar un parrafo y
poner los puntos principales con vifietas.
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Ten cuidado con las cartas demasiado largas o demasiado cortas...
El nimero de paginas es menos importante que el esquema real. Si
al espaciar la carta ésta se convierte en una de 3 paginas, en lugar
de 1, estd bien. Asi lo que tiene de extensa lo tendra de ‘divertida’
al leerla.

Existe una idea generalizada de que una carta de 1 pagina siempre
serd leida. Aunque hay algo cierto en eso, también hay algo de falso.
Si el texto de la carta estd muy apretado, si cabra en una pagina,
pero la gente prefiere leer una de cuatro pdginas con suficiente
espacio, a leer un texto tan denso, y por lo mismo nada atractivo.

De la misma manera, si la informacion es poco interesante y no
estd bien enfocada, no lo leerdn ni por cortesia. Y si no tiene
bastante sustancia y razones para actuar, las personas nunca haran
nada. Necesitas decir lo suficiente para que les inspire a hacer lo
gue deseas, pero no demasiado que los haga sentir que pierden su
tiempo, o se sientan aburridos.

Es muy poco probable que para una carta de alianza estratégica
necesites poco mas de 2 paginas. Silas llegaras a necesitar, seria un
caso especial, o simplemente te estas excediendo con el tiempo. La
recomendacién personal del duefio del negocio debe ser suficiente
para que te ayude a enfrentar la mayoria de las objeciones.

Evita algo que
sea dificil de leer...

Imprime tu carta en una tipografia estandar: como Times New
Roman o Courier. Otras tipografias lucen mas ‘bonitas’, pero
resultan dificiles de leer.

Recuerda, la gente no estd interesada en jugar intentando descifrar
esos caracteres raros, lo Unico que quieren es saber si les conviene
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tomarse la molestia de leerla y si les gusta lo que leyeron.
No haga las cosas confusas, sélo le quitaran atencion a tu mensaje.
Olvidate de ser un artista, se una persona de negocios.

Incluye un objeto...

Las mejores cartas de correo directo contienen algun objeto, algo
qgue la hace memorable e interesante.
Estos son sélo algunos ejemplos...

¢ El encabezado de una carta puede ser: ‘é Quiere saber por
gué la vida es mas dulce cuando estd asegurado con ‘MGA?’
e incluye una paleta...

¢ En otra, se pegaron 40 centavos en la parta superior de la
carta, el encabezado decia ‘tengo tantas ganas de mostrarle
lo Ultimo en variedad de Motocicletas Grubic, que le estoy
pagando la llamada’.

e Otra mds contenia una pequefia bolsa de fertilizante vy
fue enviada a los comerciantes agricolas mayoristas; el
encabezado era "Estas son 8 onzas del mejor fertilizante del
Norte del Pais... Y la razén por la que muy pronto necesitara
30 toneladas mas...."

Incluir un objeto es una manera inteligente de captar la atencion, y
hace que las personas se vayan de espaldas. También es estupendo
si le das seguimiento a tu carta con una llamada telefdnica.
Imaginate llamarles después de haberles mandado por correo una
pequefia bolsa de fertilizante. En lugar del usual ‘Mmm, no sé,
puede que la haya leido’ te responderan:... ‘Ah, esa carta’.

Poder hacer esto o no dependerd totalmente del duefio del
negocio y de qué tan ansiosas estén las personas por conseguirlo.
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TU pagas el envio... si no te piden que pagues el
envio de ninguna de las cartas que le vas a enviar
a sus clientes, significa que tienen dinero. La idea
es tuya, asi que debes pagarlas. Lo mejor y lo mas
probable seria que consigas que paguen mitad y
mitad. Puede ser que el aliado te ofrezca dejar
las cartas ahi y que ellos las anexaran con otro
envio que estan preparando, pero seria mejor que
pagaras un envio por separado.

Inténtalo y da seguimiento telefénico... la mayoria de las personas no
te llamardn inmediatamente al recibir tu carta, ésta es simplemente la
naturaleza del juego.

Sin embargo, si les mandas por correo una carta, y llamas poco después, te
sorprenderd ver cdmo se incrementa la respuesta, puesto que les estaras
dando la oportunidad de hacerte preguntas antes de hacer el pedido.

Una Nota Especial Sobre Cémo
Abordar a los Negocios Aliados

TU cierras los sobres... no hay ninguna razén por la
que debas pedirle al duefio del negocio que haga
algo mas aparte de proporcionarte los nombres. Es
posible que quieran rotularlas para que no puedas
conservar con los datos del cliente.

La idea principal que debes tener presente es que le estds haciendo un
favor al negocio invitado, si ellos entienden verdaderamente lo que les estas
proponiendo, deben aceptar la oportunidad.

Aclara que solo utilizards los nombres una
solavez...site dan su lista, probablemente
deberds garantizarles que, una vez que se
termine esta promocioén, no tocards los
nombres de nuevo.

Esta es la explicacién mas simple, les estas ofreciendo la oportunidad de
incrementar sus propias ganancias, conseguir mas clientes y recibir la
gratitud de sus clientes (por recomendarles un negocio de calidad).

Si te gustaria recibir una remuneracion por los recomendados que envies, no
olvides decirlo al plantearles el trato a los negocios aliados.
Posteriormente hards lo mismo por ellos...

Hay ciertas concesiones que puedes necesitar hacer para asegurarte de que esta oferta puede hacerse. Si no estas
se haga el trato. Esta es una lista de las cosas que puedes ofrecerle al negocio dispuesto a hacer lo mismo por ellos, épor
aliado si hubiera alguna duda. Esto funciona tanto en envéo de cartas fisicas qué deberian hacerlo por ti?

como en e-mails.
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-6-
¢Qué mas necesitas pensar?

Utiliza esta seccidon como una lista de verificacion final, una
vez que estés satisfecho con tu carta de estrategia, repasala
y asegUrate de estar listo para empezar. Estas son algunas
€0osas que quizad no hayas pensado...

Entrenamiento del Personal: :comprende
totalmente tu personal la estrategia que hasimplementado?
Es importante que entiendan el papel vital que ellos juegan
en esta estrategia. Si tus nuevos clientes entran y descubren
poco menos que el mas alto nivel de servicio, tu campafia
fracasara.

Objetos: ¢Hasincluido algin objeto en todas las cartas?
Revisalo y asegurate de que todas las cartas contengan el
objeto que has mencionado en el parrafo de apertura. Tu
carta no tendrd sentido sin eso.

Verifica los Niveles de existencias y del

personal: Es improbable que tu campafia atraiga a
centenares de personas a la vez (realmente muy pocas lo
hacen), pero necesitas estar preparado para una respuesta
considerable. No habria nada peor que tener una gran
cantidad de clientes nuevos entrando para descubrir que no
tienes nada de existencia o que estds demasiado ocupado
para atenderlos.
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SECCION 3

Coémo Crear Ofertas Efectivas

De manera que ya encontraste una buena forma de llevar a cabo tu alianza estratégica, ahora necesitas decidir qué puedes ofrecerle al
negocio aliado, y lo qué puedes ofrecerles a sus clientes para atraerlos a tu negocio.

Asi que, ¢Qué es una oferta estupenda?

Cuando pienses qué ofrecerle a los clientes, preglntate primero,
‘iEsta oferta seria lo suficientemente buena para hacerme
responder?’ Si la respuesta es no, entonces vuelve a planearla. Sin
una estupenda oferta, no podras lograr grandes resultados.

Otra cosa que debes tener en cuenta al hacer tu oferta, es el
valor de por vida de las personas que responden a tu estrategia.
Generalmente funcionara mejor a la larga si a corto plazo te queda
sélo una pequefia ganancia.

Estos son algunos ejemplos
de ofertas efectivas...

® En la compra de un equipo de pesas, gratis la
instalacion y los espejos: una tienda de equipos
deportivos que quiere aumentar sus ventas

e En la compra de su equipo de codmputo, gratis el
servicio de mantenimiento de un afio: un negocio de
sistemas que quiere aumentar su base de datos.

® Al tomar su curso intensivo de natacion, gratis 2 hrs.
de yoga a la semana: un club deportivo tratando de
registrar nuevos socios.

coacharturomontes.com

Todas estas ofertas tienen algo en comun, parecen ‘demasiado
buenas para ser verdad’ y seguramente tendran una enorme
respuesta. Las ofertas débiles hardn que tu estrategia fracase.
Entiende que tu oferta es la parte de tu anuncio que hace que tus
clientes actien de inmediato, y que te compren a ti en lugar de a
tus competidores.

Estos son algunos ejemplos
de ofertas débiles...

e 10% de descuento Este descuento no es lo
suficientemente grande como para generar interés.
Por supuesto, dependera del tamafio de la compra.

e Pida ahora tu folleto E-Book gratis ¢Para qué? Todos
entregamos E-Books. A menos que el producto sea
algo increible, las personas no responderan.

e Compre 9y llévese el 10mo. a mitad de precio - Nadie
responderia a esta oferta. Es patética. a menos que
seas un comerciante mayorista de automoviles que
regularmente vende cerca de 8 automdaviles en ese
mismo momento a los distribuidores.
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Tipos de ofertas. ..

Estas son algunas posibles ofertas que valdria la pena considerarlas...

1. Valor Agregado por

un costo extra minimo...

Esto se refiere a los productos, servicios o extras que agregas
al producto o servicio de tu oferta para hacerla mas atractivo y
aumentar el valor percibido, sin embargo, no le agregues mucho a
tus costos, si lo haces debe ser una cantidad minima.

Para que esta estrategia sea efectiva el extra agregado debe tener
un alto valor percibido, en otras palabras, tus clientes deben ver el
beneficio agregado como si fuera de gran valor.

2. Ofertas en Paquete...

Al empacar productos y servicios juntos creas una combinacion
mas comerciable. Hay un valor percibido mds alto cuando se
empaquetan productos o servicios, tus clientes querran comprar
mas debido a los productos extras que se llevan al comprar un
producto que de cualquier manera iban a comprar.

Uno de los mejores ejemplos de un estupendo paquete es el equipo
de la computadora. ‘Compre el hardware y reciba el software gratis’
Este estilo de oferta es muy atractivo para los clientes potenciales.

3. Ofertas de Descuentos vs. Bonos...

La mayoria de las veces, hacer descuentos reduce tus ganancias.
Una mejor manera de limpiar el almacén y generar ventas extras
es tener una venta de 2 x 1. También puedes probar una en la
gue si compras uno de éstos llévate GRATIS otra de éstas. La otra
manera de presentar esta oferta es ‘La décima compra es gratis’, o
‘Al acumular $100 USD de compra, le damos $20 de descuento en
su proxima compra’.

4. Valorando la Oferta...

Si estds incluyendo un articulo gratis en tu anuncio, asegurate de
decir su valor. Por ejemplo, ‘PIDA ahora su consulta GRATIS, con
valorreal de $75’. Esto posiciona tu tiempo, producto, o servicio méas
sélidamente que sélo decir ‘llévese gratis..., que definitivamente,
la gente no valoraran ni apreciaran de igual forma.

coacharturomontes.com
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5. Ofertas por Tiempo Limitado...

Pon un limite de tiempo en tu oferta, esto aumentara la proporcion
de la respuesta dramaticamente porque les da una razon a las
personas para responder ahora mismo. Pon urgencia en tu oferta...
‘Sélo por tiempo limitado...” ‘Llame antes de... y..” ‘Hasta agotar
existencias’. Todos estos crean un sentido de urgencia en la mente
de los consumidores.

6. Ofertas con garantia...

Utilizar una oferta con garantia es una gran forma de impulsar la
respuesta de tu anuncio. Las personas estaran mas gustosas de
compartir su dinero contigo si les quitas el riesgo de tomar la
decisién de donde comprar. Entre mejor sea la garantia que les
ofrezcas, mayor serd la respuesta que obtengas.

Apoyo de otros negocios

7. Ofertas GRATIS...

Dar algo completamente gratis (sin nada a cambio en absoluto)
es a menudo una manera inteligente de construir una base de
clientes fieles. Ofréceles un incentivo para hacerlos llegar hasta la
puerta, y luego motivalos a regresar con estupendos productos vy
excelente servicio. Este tipo de oferta puede reducir tu “costo por
prospecto” dramaticamente.

coacharturomontes.com
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Seccion 4
Fiemplos

-Ejemplo 1-

éTienes joyeria fina que ya no usas?
Como hacer que cada pieza esté de moda otra vez...

Querido (nombre),

Recientemente se me ha ocurrido una excelente idea.

No sé tu, pero yo tengo mucha joyeria que ya no uso. O no me queda en el dedo, o ya no se usan. Lo que
quiero decir es que estos anillos todavia tienen un inmenso valor sentimental, sélo que ya no estan de moda.

Por eso re-hacerlos es una gran idea.
éQuieres saber como funciona? Tomas la joyeria que ya no usas, le extraes la materia prima (oro, plata, piedras
preciosas) y creas algo completamente nuevo. Es decir, en lugar de comprar una pieza nueva, modernizas lo

que ya tienes.

Los resultados pueden ser verdaderamente sorprendentes como puedes apreciarlo en las imagenes ‘antes y
después’ que he incluido.

Es posible que estés satisfecho con el estilo, pero el ajuste es el problema. Con darle otra talla, es facil arreglarlo.
Por menos de lo que crees, tu anillo puede reformarse y ajustarse a tu dedo perfectamente.

Y lo mejor de todo...
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He arreglado una evaluacién gratis para ti. Se trata de un andlisis de 15 minutos con uno de los mejores
joyeros de Vancouver, Brian Davis de Jolissa’s Joyeros. Mencidnale que eres cliente de ‘Lejose’ y Brian limpiara
y pulira tu anillo gratis, y después de un examen minucioso te explicara lo que puedes hacer con él.

Te asombrara ver como la pieza mas arcaica puede convertirse en algo sofisticado y deslumbrante.

Esta evaluacion es sin compromiso. Es simplemente una oportunidad de ver qué tan facilmente puedes
transformar la joyeria vieja y en desuso.

Llama a Brian ahora al 478 3112, o deja pasar la oportunidad de descubrir las bellisimas piezas que tienes
guardadas...

Julia Me Namera,
l.%/‘oSe Boaf/?ae

PD Si mandas rehacer tu anillo dentro de los préximos 28 dias, recibirds como bono especial un
vale por $50 para gastar en Lejose.
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-Ejemplo 2-

COMPARNIA
AT’N: el NOMBRE
DIRECCION

Le interesa poder ofrecerles 5195.00 de regalo a
cada uno de sus clientes... GRATIS.

Buenos dias (NOMBRE)...

Le propongo una gran idea.... Se trata de una forma en la que nosotros, como duefios de negocios que tratamos
con duefios de casas, podemos ayudarnos.

No le costard nada, se adaptara con sus objetivos publicitarios y le garantiza hacer que sus clientes actuales
se sientan especiales. Y lo mas importante, les dard otra buena razén para regresar y comprarle de nuevo (o
recomendarles a sus amigos que lo hagan).

Esta laidea...
Yo manejo una compafiia llamada Los Profesionales de la Hipoteca. Nosotros ayudamos a las personas a
‘reducir’ literalmente su hipoteca; recientemente traté con un tipo al que ayudé a ahorrarse 12 afiosy $37,000.

Aunque parezca excepcional, no es raro... sucede con frecuencia. NO somos un banco, o una institucién
financiera, sélo intermediarios.
Posteriormente profundizaremos en ello. Primero, quiero explicarle qué tiene que ver esto con usted...

El precio que las personas normalmente nos pagan por revisar sus cifras y disefiar un plan es de $195. La
valoracion se lleva a cabo en una sesién de 30 minutos, y es el primer paso en el proceso.

Recientemente mandé imprimir 500 vales de $195, esto cubre el costo de la consulta inicial. No hay ninguna
obligacion por supuesto, para proseguir con algo, pero le dard una idea a la persona de lo que puede hacer
para recortar su hipoteca.
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Aqui es donde entra usted...
A mime gustaria que usted distribuyera estos vales entre sus clientes. Cada uno tiene un valor real de $195.00
y seria un regalo excelente para sus clientes.

También escribi una carta que me gustaria que les mandara con los vales.

Incluso, estoy dispuesto a pagar las estampillas, la impresion y los sobres, lo Unico que usted tendrd que hacer
es pegar las etiquetas con la direccidn. Yo no veré su lista, y tampoco tendré la oportunidad de comunicarme
con sus clientes a menos que ellos se comuniquen conmigo.

Es una manera fantdstica de hacer algo especial por sus clientes sin hacer mucho realmente. Todo lo que usted
necesita hacer es decir “si” cuando le llame y yo me encargaré del resto.

Y recuerde, esta promocién no le costard nada, y es una manera inteligente y una manera significativa de tratar
con sus clientes anteriores.

Yo le llamaré en unos cuantos dias, solo para responderle a alguna pregunta que tenga, y organizar los
pequefios detalles...

Espero hablar pronto con usted,

5/7&/78 %o/z/’]e//ner
Los Profesionales de /a %/poz‘eca

PD Si usted esta buscando una explicaciéon de como funciona esto, la encontrard en el pequefio
folleto que he incluido con esta carta. Le contestaré cualquier pregunta extra que usted tenga
cuando le llame.

PPD Por cada persona que decida comprar un plan de hipoteca, le enviaremos por correo un 5%
‘tarifa de retribucién’, es decir, aproximadamente $130.

PPPD Estaidea cuenta con el respaldo total de Citibank.
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-Ejemplo 3-

Un par de cosas frescas...
y una forma de ganar mds haciendo menos...

Hola...
Yo sé lo que es sudar la gota gorda y trabajar bajo el sol, por eso es que le he enviado un par de cosas frescas.

Verd, yo tengo un negocio dedicado a podar arboles - Woodies (puede ser que haya oido hablar de nosotros...
tenemos casi 6 afios dandole forma a los arboles).

Pero bueno, tengo una idea que quiero compartirle. Se trata una forma en la que podemos ayudarnos
mutuamente para asf tener mas clientes y ganar un dinero extra.

Antes de explicarle en qué consiste, permitame decirle esto, le estoy escribiendo precisamente a USTED porque
he oido hablar cosas buenas de su trabajo. Las personas me dicen que usted hace un trabajo muy profesional
y deja a sus clientes completamente satisfechos, por ello, es exactamente el tipo de duefio de negocios con
quien me gustaria hacer tratos.

La idea funciona asi, cada vez yo salga a la calle y vea que un cliente necesite fumigar su jardin, yo le daré su
nombre. He hecho el mismo arreglo con una persona que corta el césped, otro que se especializa en el disefio
de jardines y uno mas especializado en mantenimiento hidraulico.

Y cada uno de estas personas le recomendaria con gusto a cualquier cliente que necesitara fumigar sus arboles.

Lo Unico que le pedimos es que nos devuelva el favor, cada vez que usted se encuentre a un cliente que necesite
podar el césped, disefiar un jardin, darle mantenimiento a sus sistema hidraulico o (lo mds importante), podar
sus arboles, recomiéndelos con quien corresponda.

Cualquiera que recomiende a un nuevo cliente recibird el 15% de la ganancia, lo cual significa que usted se
puede ganar un par de dolares extra por semana, sélo por recomendar a Woodies o a cualquiera de los otros
4 negocios.
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Por supuesto, lo mismo aplica si nosotros le enviamos un cliente.

Y simplemente para que sepa, la semana pasada yo tenia 3 clientes que necesitaban fumigar sus jardines. Les
dije que buscaran en la Seccién Amarilla, aunque con la misma facilidad pude habérselo enviado.

Finalmente, a mi me gustaria hacer algunas promociones en conjunto... ya sabe, repartir algunos imanes para
el refrigerador y volantes en el drea local.

Imagine, 5 negocios ofreciendo servicios de casa y jardin, unos a otros ayuddndonos y envidndonos clientes.
Esto es mas de lo que usted puede imaginar.

Le voy a telefonear esta tarde para explicarle la idea mas detalladamente. Espere millamada aproximadamente
a las 4pm. Si usted estd ocupado, podemos acordar una hora para hablar de ello el lunes.

Espero hablar muy pronto con usted,

Blair Meurray )
Woodies , fSpec/‘a//\SZ‘a\S en Disero de /4/‘50/85

PD Como notard le he incluido un par de boletos para el cine para que invite a su esposa y pase
un rato agradable sin calor este fin de semana (y considere la idea mientras ve los comerciales al
inicio de la pelicula).

PPD En realidad ésta idea no es mia, he visto cémo la aplica un mecanico. El se alié con un
vendedor de accesorios para automdviles, una tienda de neumaticos y un electricista automotriz.

coacharturomontes.com f3 Sf © ActionCOACH - Todos los derechos reservados



https://www.coacharturomontes.com/

Apoyo de otros negocios
-Ejemplo 4-

(Una carta personal del gerente de Fumigaciones Busters Control de Plagas)
Le voy a decir por qué quiero contarle a todos mis clientes sobre
[el nombre del negocio]...

Una manera en que puede cuadruplicar su base de clientes... sin gastar un centavo...
Buenas tardes NOMBRE...
De acuerdo... este encabezado suena demasiado bueno para ser verdad...
Un tipo le escribe a usted y le dice que quiere hablarles a todos sus clientes sobre su negocio, y entonces
promete decirle como aumentar su base de clientes cuatro veces... todos sin gastar un solo centavo... Es decir,

usted debe estarse preguntando: ‘écual es el truco?’

NOMBRE, eso es lo mejor de todo, no hay ninguno... Lo Unico que quiero es que usted haga lo mismo por mi.
Téngame un poco de paciencia, explicarlo es un poco enredado...

Pues bien, yo poseo un negocio llamado Fumigaciones Busters. Nosotros eliminamos plagas... aunque ésta es
solo una actividad secundaria de la actividad principal: ganar dinero...

Yo soy uno de estos tipos que siempre estan buscando formas de hacer mas dinero, v si usted es un tipo de
persona similar al mio, le propongo una asombrosa idea que estoy seguro le interesara (realmente, me lo robé
de un sistema Australiano nimero uno en mercadotecnia, pero eso es otro punto)...

Estoy a punto de pasarle toda la idea lo mas rapido posible, hay tanto qué decir que literalmente podria gastar
diez paginas hablandole sobre esto... pero no lo voy a hacer, le daré la oportunidad de ir llenando los espacios...
y aqui estd lo que yo propongo que hagamos...

Le he escrito esta carta a limpiadores de alfombras, a los que dan el servicio de cortar el césped, a los negocios
gue limpian ventanas a los que limpian casas - quiero formar una alianza con cada uno... y entonces:
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Quiero hacer una tarjeta, pero no cualquier tarjeta... la voy a llamar la “Tarjeta del Cuidado del Hogar”,
contendra ofertas especiales de cada uno de los negocios que mencioné antes (asi como de Fumigaciones
Busters por supuesto)... por ejemplo, el cortador de césped podria ofrecer un aditamento vitaminico gratis
cada vez que corte el césped; el limpiador de alfombra podria ofrecer una habitacion gratis por cada casa que
limpie, creo que ya captd laidea... pero la parte mas interesante es lo que nosotros podemos hacer con esto...
Y aqui es donde se pone interesante este asunto...

Nosotros podemos mandarles por correo esta tarjeta a nuestros clientes existentes, ellos ya nos conocen y
confian en nosotros, y estaran abiertos a la idea de tratar con cualquiera que nosotros les recomendamos...

Asi que, permitame explicarselo...
Usted tendra que mandar por correo una oferta especial al banco de datos de los otros cuatro negocios, cada
uno de los cuales estara recomendando su servicio directamente a sus clientes...

Y todos lo que usted tiene que hacer es...
...Lo mismo por nosotros, simplemente envie por correo una carta normal a sus clientes con la tarjeta de los
descuentos, por supuesto, también con su oferta...

Y permitame decirle la mejor parte NOMBRE, no tiene que pagar ni un centavo por la produccion o la
organizacion... Yo estoy disefiando, produciendo y estoy imprimiendo las tarjetas (por supuesto, usted tendra
todo el control de lo que dice su seccidn)... su Unica obligacidn es enviarlas por correo...

Simplemente imaginelo, cada uno de los clientes que jamas en su vida habian tratado con esos otros cuatro
negocios platicarad de su negocio... y mas, entonces ellos pedirdn directamente tratar con usted, permitame
darle un ejemplo de cdmo se vera la carta de Pesticidas Busters...

© ActionCOACH - Todos los derech d
ction odos los derechos reservados 73& coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

alianza estratégica

Estimado nombre,

Quise escribirle sdlo para contarle un poco acerca de los fabulosos experiencias que he tenido
ultimamente... verd, es raro encontrar un negocio que ofrezca un servicio extraordinario, y
recientemente he encontrado cuatro...

Primero, permitame platicarle acerca de [el nombre del negocio] - conoci al gerente [NOMBRE]
[APELLIDO] el afio pasado y permitame decirle que, él/ella me ensefié una o dos cosas sobre el servicio
al cliente. [el nombre comercial] ofrece un servicio asombroso, y no tengo duda en recomendarselos
como los mejores en [el tipo de negocio] con quiénes jamas haya yo tratado. Por lo que, si usted
necesita algun servicio de éste tipo lldmelos al [teléfono nimero]... encontrara que he incluido una
oferta de introduccidn especial en su Tarjeta al Cuidado del Hogar...

Y asi sucesivamente, nosotros podemos decir lo que queramos... de hecho, inclusive yo le permitiria
escribir “mi” recomendacion...

Asi que nada mas permitame resumir; haremos una tarjeta que contenga ofertas de cinco negocios
- Pesticidas Busters, un limpiador de alfombras, lavado de ventanas, cortador de césped y limpieza
residencial... Cada uno vamos a mandarles por correo esta tarjeta a nuestros clientes existentes, y
recomendamos el servicio del otro tipo...

Este no es un trato con “los primeros que pasaron o los mejor vestidos”. Tiene que calificar... y
permitame ponerlo al corriente del criterio que utilizaremos...

1) Tiene que tener una base de datos grande (1000 personas o mas)

2) Tiene que ser uno de los mejores en su negocio (si yo estoy recomendandolo a mis clientes,
debe serlo)

3)Tiene que estar de acuerdo en tener una garantia incondicional, si los clientes no estadn
completamente contentos con su servicio, se les regresa su dinero (Pesticidas Busters reintegra
dos veces la cantidad, es decir se les regresa el doble de su dinero)

4) Tiene que estar de acuerdo en abordar esto con una actitud positiva y una mente abierta, si
quiere hacer cosas “a la antigliita” por el resto de su vida en los negocios, este esquema no es
para usted...
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Asi que, esto es lo que planeo hacer...

Yo le llamaré en un par de dias mas para discutir la idea, hablaremos de los pequefios detalles (fechas, ofertas
etc.) y la decision de si esto realmente es para usted...

Pero no olvidemos en primer lugar por qué estamos haciendo esto, lo hacemos para atraer mas negocio y
ganar mas dinero, yo no me tomaria la molestia de meterme en todo este problema a menos que estuviera
seguro de que esta idea me dard un aumento masivo en mis ventas... y lo mejor de todo es que, usted
obtendrd las mismas ventajas...

Confie en mi NOMBRE, este plan es ORO absoluto - usted sdlo tiene que elegir si se involucra o no y expande
su negocio... o simplemente siéntese y observe mientras uno de sus competidores cosecha los premios...

Hasta entonces, todo lo mejor...

3/‘00,@9_ Fhodes
Gerente - Pesticidas Busters

PD bien, seamos totalmente realistas - digamos que entre los cinco de nosotros tenemos 8000
clientes... cada una de esas personas (incluyendo a aquéllos en su lista de correo directo) se
les pedird que traten con usted y se les dard un incentivo especial para que lo hagan. Ahora,
digamos que simplemente el 1% se decide a hacerlo (y estoy siendo demasiado conservador)...
usted conseguira a 80 nuevos clientes que usted no habria tenido por otra parte - écuanto
tendria que haber gastado en anunciarse para tener esas ventas? Y eso es si usted consigue el
1%... iimaginese si consigue el 3%!

PPD Como dije, sélo estoy ofreciéndole el trato a uno de cada tipo de negocio, si quiere estar
seguro de ello, quiza quiera llamarme ahora... mi linea directa es 817-3711...

PPPD Ah, una cosa mas. Fumigaciones Busters tomard el mejor espacio en la tarjeta... usted
lo haria si hubiera aportado el dinero para el disefio y la impresion de las mismas, incluso he
contratado a una compafiia profesional para ayudarme con esto... por lo que los demds pueden
estar seguros que se veran estupendos...
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-Ejemplo 5-

¢Quiere saber por qué le estoy escribiendo para contarle acerca de
la Especial de Invierno de Cristales Polarizados HBG?...

La forma mds sencilla de reducir el calor en verano, bloquear la luz intensa y mantenerse a
salvo de los ladrones...

Hola,
Antes de explicarle cualquier cosa, permitame primero decirle gracias por tratar con Alfombras Abetta.

Como una muestra de mi aprecio, le he enviado un vale de Cristales Polarizados HBG con valor de $113.00.
Después le explicaré cémo usarlo.

Primero, permitame comentarle sobre la polarizacidn para el hogar.

Normalmente la gente piensa que polarizar los cristales de la casa es una idea extrafia, entienden la razon de
gue se haga en el automdvil, pero no en la casa.

Estas son 3 razones de por las que resulta una gran inversion...
1. Reduce la luz intensa... itiene usted el problema de que el sol que le destruye todo a través
de sus ventanas o le incomoda la luminosidad? Polarizar las ventanas es una solucion excelente.
2. Lo mantiene fresco en verano... exactamente de la misma manera que el polarizado en los
automoviles los mantiene frescos.
3. Mantiene alejados a los ladrones... muchos ladrones simplemente rompen una ventana para
entrar. Polarizados HBG aplica una pelicula de seguridad que es casi impenetrable, lo cual hace
gue los ladrones no puedan romperla facilmente.

Cuando usted sabe, normalmente las personas piensan en esta clase de cosas en verano, cuando esta caliente
y el sol es particularmente luminoso. Pero yo diria que ahora es el mejor momento para hacerlo, he arreglado
con Cristales polarizados HBG que les ofrezcan una promocién especial de Invierno a mis clientes mas valiosos...
Una ventana gratis al polarizar 3, lo cual tiene un valor de $113.00.
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Todo lo que usted necesita hacer es llamar a Steve y a su equipo a Cristales polarizados HBG dentro de los
préximos 14 dias para que le hagan una cotizacion gratis, sin ninguna-obligacion.

Simplemente mencidoneles que yo lo recomendé y que usted tiene el vale especial, y le dardn el Precio de
Invierno.

Ojala aprecie miregalo, y espero verlo de nuevo pronto,

[el nombre]
[el nombre del negocio]

PD Si tiene una sola ventana en su casa que le gustaria que se la hicieran, lldmele a Steve de
cualquier manera, estoy seguro que él decidird darle un precio especial.

PPD Antes de que ponga esta carta por ahi, tenga en cuenta cada ventana y cada cuarto en su
casa, le aseguro que encontrard alguna que realmente vale la pena polarizarse.

PPPD Esta es una estupenda y atractiva opcion si estd pensando en las pantallas de seguridad.
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-Ejemplo 6-

Buenos dias el NOMBRE...

Esta es sélo una carta rapida para inspeccionar su fotocopiadora.

Espero que todavia esté trabajando bien, y que le brinde un funcionamiento continuo, y libre de molestias.
Como usted sabe, Equipos para Oficinas Blue Star estad siempre al pendiente de sus copiadoras ofreciéndole
soporte técnico las 24 horas.

Sin embargo, ésta no es la verdadera razén por la cual le estoy escribiendo...

Vera, recientemente adquiri un buen nimero de vales para un masaje gratis. Estos vienen directamente de mi
masajista favorita, Louise Thurlow.

Yo la veo cada dos semanas, y recomiendo ampliamente sus servicios. No importa lo estresado y tenso que se
sienta, Louise siempre lo hard sentir como si flotara.

Pensé que usted apreciaria un regalo como éste, y que podria ser la clase de persona que disfruta un masaje
con una de las mejores terapeutas naturistas de Baltimore.

Sélo, lldmele al 223-4456 y concrete una cita, me dijo que cualquier dia dentro de las dos préximas semanas
estarfa bien.

Espero que disfrute el regalo.
Me gustaria hablar de nuevo con usted,

Kichard Petrie
Eouipos para Ofcina Blue Star,

PD Si estd buscando una copiadora nueva o una extra, lldmeme. Sharp acaba de introducir el
modelo K-9000... un modelo mas eficiente por el mismo precio. Me encantaria separarle una cita
para mostrarle los nuevos modelos.
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-Ejemplo 7- — /

Este es un regalo de $25 que puede darle a sus clientes mds fieles (sin gastar un centavo)...
Hola...

Encontrard una carta corta adjuntada a esta pagina.

Esta recomienda que sus clientes concierten una cita conmigo, Sue Coombe. También menciona que usted ha
hecho los arreglos para que ellos tengan un masaje terapéutico de una hora con $25 de descuento del precio
regular.

Como ya habrd adivinado, ésta es una gran manera de agregar valor sin gastar mas.

Y eso no es todo, por cada masaje de $45 le daré una comisién de $10. Esta no es una gran cantidad, sin
embargo, puede ayudar a crear un fondo de ahorro para los empleados o para una fiesta de Navidad.

Por favor lea la carta, le llamaré mafiana para discutir la idea mas profundamente.

Terapecta Masgjista

PD La manera en que funciona es sencilla, yo imprimiré unos cientos de cartas con su membrete.
Estos se meterdn en sobres, con ‘Un regalo de [Nombre del negocio] impreso en el frente.
Regularmente yo lleno los datos que me provea, lo cual significa que usted no tendra que hacer
ni una cosa.

PPD Naturalmente, me gustaria ofrecerle un masaje de compromiso. Y solamente para hacer que
las cosas comiencen con el pie derecho, me gustaria extender esta oferta a los tres miembros de
su personal clave que usted crea tendran mas contacto conmigo.
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Seccion 5
Plantillas

Sdlo sustituye las frases en letra cursiva que estdn entre paréntesis,
para crear tu carta de Alianzas Estratégicas al Instante.

Modelo #1. Carta para Aliarse con otros Negocios

Este es un [el objeto incluido con la carta]... y una manera de ganar mas haciendo menos...
Hola...

Sé lo que es [tratar con clientes con los que ambos tratan], por eso le he enviado [explique como se ajusta
el objeto incluido. Por ejemplo, un par de cervezas para refrescarlo después de trabajar bajo el sol caliente].
Pues bien, yo manejo un [el tipo de negocio] - [el nombre] puede ser que haya oido hablar de nosotros...
hemos estado en este negocio durante los Ultimos x afios.

Sin embargo, se me ha ocurrido una idea, se trata de una forma en la que nosotros dos podemos ayudarnos a
obtener dinero extra y mas clientes que impulsen nuestros negocios.

Antes de explicarle otra cosa, permitame decirle esto... Le estoy escribiendo a USTED porque he oido hablar
muy bien de su trabajo. La gente dice que hace un trabajo muy profesional y que deja a los clientes satisfechos,
exactamente el tipo de persona de negocios con la cual me gusta hacer tratos.

La idea funciona asi, cada vez que yo haga un trabajo y vea que el cliente podria necesitar [el servicio
proporcionado por el negocio del aliado en potencia], les daré su nombre y nimero telefénico. He hecho el

mismo arreglo con [negocio 1], [negocio 2] y [negocio 3].

Cada uno de estos negocios también estaria encantado de recomendar su [servicio proporcionado por el
negocio del aliado en potencia] a los clientes.
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Lo Unico que le pedimos es que nos devuelva el favor, cada vez que usted se encuentre a un cliente que
necesita [servicio 1, 2 6 3] o (lo mds importante), [su servicio], debera pasarlos a quien corresponda.

Quienquiera que consiga el trabajo, obtiene [el porcentaje de la comision] de este. Lo que significa que usted
puede ganar [un estimado de la cantidad en potencia que puede ganarse por semanal, sélo por recomendar
[su nombre comercial] o uno de los otros 3 negocios.

Por supuesto, lo mismo aplica si nosotros le enviamos un cliente.

Y sélo para que usted lo sepa, la semana pasada tenia aproximadamente 3 clientes que necesitaron [el tipo de
servicio proporcionado por el negocio aliado en potencia]. Les dije que buscaran en la Seccién Amarilla, pero
pude habérselos enviado facilmente.

Finalmente, me gustaria hacer algunas promociones conjuntas... usted sabe, mandar a hacer algunos imanes
para el refrigerador y volantes para repartir en al drea local.

Imaginese, 5 negocios, unos a otros ayudandonos y recomendandonos clientes. Eso es mucho mas de lo que
se pueda imaginar, seremos los ‘profesionales’.

Le llamaré por teléfono esta tarde para explicarle la idea mas a fondo. Espere mi llamada aproximadamente a
las 4pm. Si estd ocupado, haré una cita para que hablemos el lunes.
Espero verlo muy pronto,

[su nombre]
[el nombre del negocio]

PD Realmente, ésta idea no es mia, he visto a un mecanico hacerlo. El se unié con un vendedor de accesorios
para automoviles, un vendedor de neumaticos y un electricista automotriz.
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Modelo #2. Carta para Aliarse con otros Negocios

COMPARNIA

AT’N: [NOMBRE]
DIRECCION

Buenos dias NOMBRE...

Aqui tiene un regalo por $x.00 que podra darle a cada uno de sus clientes... GRATIS

Le propongo una gran idea.... Una manera en que nosotros, como personas de negocios que tratamos con [el
mercado designado], podemos ayudarnos mutuamente.

No le costara nada, y se ajustara a sus esfuerzos promocionales actuales, ademas, le garantizo que sus clientes
actuales se sentiran especiales. Lo mds importante, les dard otra buena razén para regresar y comprarle de
nuevo a usted (o recomendar a sus amigos que lo hagan).

Esta es la idea...

Yo manejo una compafiia llamada [el negocio] - nosotros [presente algunos de los servicios que usted realiza].
[El respaldo de garantia]. [Algo que usted crea que es especial o singular sobre usted].

Después hablaremos un poco mas de esto. Primero, quiero explicarle cdmo aplica esto con usted.

Las personas normalmente nos pagan Sx por [hacer algo]. Esto es [la explicacion del servicio].
Recientemente mande imprimir 500 vales de Sx - éstos cubren el costo de [el servicio]. No hay ninguna

obligacion por supuesto, para seguir mas adelante con algo, pero esto le dard una idea a la persona de lo que
es posible.

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados 7447 coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

Apoyo de otros negocios

Aqui es donde entra usted...
Me gustaria mucho que usted distribuyera estos vales entre sus clientes. Estos tienen un valor auténtico de Sx
cada uno y serian un excelente regalo para sus clientes.

También he escrito una carta que me gustaria que enviara con los vales.
Aun mejor que eso, estoy dispuesto a pagar las estampillas, la impresién y los sobres y lo Unico que usted
necesita hacer es pegar las etiquetas con la direccién. Yo no veré la lista, y no tendré la oportunidad de

contactar a sus clientes a menos que ellos me contacten.

Esta es una manera fantastica de hacer algo especial por sus clientes sin hacer realmente nada en absoluto.

“u_rn

Todos lo que usted necesita hacer es decir “si” cuando le llame y yo organizaré todo para seguir adelante.

Y recuerde, esta promocién no le costard nada, y es una manera inteligente y significativa de tratar a sus
clientes anteriores.

Yo le llamaré en los préximos dias sélo para contestar cualquier pregunta que tenga, y para acordar los
detalles...

Espero hablar entonces con usted,

[su nombre] [el nombre de su negocio]
PD [el incentivo de la comision]
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Modelo #3 Carta para Aliarse con Negocios
Este es un regalo de SXX.00 que puede darle a todos sus
clientes de negocios (sin gastar ni un centavo)...

Hola...
Usted encontrard una carta corta adjunta a esta pagina.

Enella se le sugiere a aquéllos que la reciban que [hagan algo]. También menciona que usted ha arreglado que
ellos tengan un [el servicio con un precio especial].

Como usted ya habrd adivinado, ésta es una estupenda forma de agregar valor sin gastar mas.

Y eso no es todo, [el incentivo de la comisién] Puede que ésa no sea una gran cantidad, pero ayudaria a crear
un fondo de ahorro del personal, o para una fiesta de Navidad.

Por favor lea la cartay yo le telefonearé para hablar mas a fondo de la idea.

Nombre
Nombre del negocio

PD La manera en que esto funciona es simple, yo imprimiré unos cientos de cartas con su
membrete. Estas se meteran en sobres, con ‘Un regalo de [el negocio del invitado]” impreso al
frente. Regularmente yo llenaré las formas con los datos que usted me dé lo cual significa que
usted no tendrd que hacer nada.

PPD Naturalmente, me gustaria ofrecerle un [el servicio] como obsequio. Y sélo para que las
cosas empiecen con el pie derecho, me gustaria extender esta oferta a los tres miembros de su
personal clave que usted crea que tendrdn mayor contacto conmigo.
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Modelo #4 Carta para los Clientes del Negocio Aliado

Una carta importante del duefo de
[el nombre del negocio], [el nombre]

Estimado [el nombre],

Primero, quiero agradecerle por ser un cliente de [el nombre del negocio].

Es bueno tenerlo como cliente, y esperamos trabajar con usted durante todos los afios que estan por venir.
Como muestra de mi aprecio, pensé que podria hacer algo extra especial para usted, considérelo como mi
manera de decir gracias.

Antes de que le explique otra cosa, permitame contarle una historia...
Conozco a una dama llamada [el nombre]. Ella tiene un negocio llamado [el nombre del negocio]. Su negocio
[la explicacion del servicio]. Estas son las 4 razones por qué ésta es una gran idea...

1) beneficio 1... explicacion

2) beneficio 2... explicacién

3) beneficio 3... explicacién

4) beneficio 4... explicacion

En mi opinidn, si usted estd interesado en [hacer algo de lo que usted estd hablando], ésta es la mejor manera
de hacerlo.

He preparado un [trato especial o un vale] para usted (usted lo encontrard con esta carta). Esto significa [la
explicacién]. Esta es una gran manera de saber si esto es para usted sin gastar nada de dinero.

Simplemente lldmeme por teléfono [su nombre del negocio y su niumero] y mencione esta carta.

Espere y disfrute este regalo,

Nombre
Nombre del negocio

PD También encontrard un 2do. vale en esta carta. Puede darselo a un amigo .
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Modelo #5 Carta Estandar por Correo Directo

Un Encabezado Grande que Exprese el Beneficio
Principal y que cree Curiosidad

Estimado [el nombre],
He incluido un [el objeto] para [la explicacion de por qué usted ha incluido el objeto].

Permitame explicarle [un poco mds de explicacion de lo que usted quiere decir, afiada mds cuerpo acerca del
problema]. Estos son los 4 beneficios principales de [hacer cualquier cosa que usted le esta pidiendo al lector
que hagal...

1) beneficio 1... explicacion

2) beneficio 2... explicacién

3) beneficio 3... explicacion
)

4) beneficio 4... oferta

[Resume lo dicho, y da respuesta a cualquiera de las objeciones inmediatas, tales como ‘y antes de que usted
diga ‘yo no puedo darme ese lujo, busque en otra parte’].

Yo le telefonearé en los préximos dias para discutir mas sobre la idea. Espero hablar entonces con usted,

Su nombre
Posicién - Su nombre del negocio

PD [Algo para endulzar el trato, mds una indicacion de cudndo termina la oferta Haga que
termine pronto, para que tengan que tomar la decision pronto].
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Modelo #6. Carta Normal por Correo Directo

Encabezado Corto
[Un subtitulo que explique el titular grande y que
acapare el interés y la curiosidad del lector]...

Estimado [el nombre],
He incluido un [el objeto] para [la explicacion de por qué usted ha incluido el objeto].

Usted se alegrara de recibir esta carta, hay una manera de comprar [el producto o servicio] sin las molestias
usuales. Con [su nombre comercial], esto es...

Mas facil... [la explicacion de como es mds fdcil]

Mds barato... [la explicacion de cdmo es mds barato]

Mas rapido... [la explicacion de como es mds rdpido]

Mayor Calidad... [la explicacion de cdmo es mds alta calidad]

[Resume lo dicho y responde a cualquiera de las objeciones inmediatas, tales como ‘y antes de que usted diga
‘vo no puedo darme el lujo de, busque en otra parte’].

Yo le telefonearé durante los proximos dias para discutir la idea. Espero hablar entonces con usted,

Su nombre
Posicién - Su nombre del negocio

PD [Su oferta, mds una indicacion de cudndo termina la oferta. Haga que termine pronto para
que tengan que tomar la decision de inmediato].
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Una vez que terminaste de |leer esta guia, Es momento de

sabras como incorporar este tipo de alianza ponerte en ACTION
estratégica a tu negocio. Por supuesto, hay 1
muchos otros tipos de Alianzas Estratégicas Prepara tu Sistema de
. . Recomendacion.
gue pueden funcionar para ti. Ahora cuentas
con una seleccion de ideas sobre alianzas 2
estratégicas con las que podras iniciar. Incluye Objetivos
3
Entrena a tu personal.
4 V4
Pon en practica
5

Prueba y Mide
tus resultados

Comparte tus
resultados con
Tu ActionCOACH
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Andlisis del Punto de Equilibrio

Es esencial que planees tus costos. De otra manera, no
tendras ni idea de lo que necesitas lograr para que la
campafia valga la pena. Puede ser que descubras, después
de hacer el analisis, que la campafia tiene una muy pequefia
oportunidad de éxito, entonces necesitaras replantear la
estrategia.

Este analisis es para toda la campafia. Después de que

has planeado tus costos fijos totales (para la campafa),
entonces obtén tu ganancia (tu monto promedio de

venta menos tus costos variables) lo cual te dara bastante
informacién para decidir cudntas respuestas vas a necesitar
para alcanzar el punto de equilibrio.
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Analisis del Punto de Equilibrio
Proceso de Cotizaciones

Costos Fijos Costos de Entrega
Publicidad S Costo de Bienes Vendidos S
Sobres S Impuestos S
Papel S Transporte S
Impresidn S Empaquetado s
Estampillas S Otros S
Otros $ S
‘ 4. Total de Costos de Entrega 5

1. Total de costos fijos
5. Ganancia Neta [2/(3+4)] S

W

2. Monto Promedio
6. Respuesta necesaria para 5

Costos Variables el punto de equilibrio (1/5)

Teléfono

Sueldos

Electricidad

Renta

Folletos

Otras Estampillas

Otros

v nn-un-n-unn

W

3. Total de Costos
Variables
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Archivos Digitales

Asegurate de echarle un vistazo a a la charla con el mismo Brad Sugars, quien en una forma
en formato amena y sencilla te revelard los mas efectivos secretos para crear alianzas estratégicas, que al utilizarlas
e implementarlas te daran... también echarle un vistazo a los archivos de “Alianzas Estratégicas Al Instante”,
éste contiene los modelos que ya viste en la seccién “plantillas” en formato de Word, de manera que
puedas modificarlo de acuerdo con las caracteristicas de tu producto y propuesta e imprimirlo...

iUna nueva perspectiva de ventas para tu negocio!
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Otros Productos Al Instante

Alianzas Estratégicas Al Instante ¢Crees que has probado
todas las estrategias de mercadotecnia posibles en tu negocio?
Entonces tienes que echarle un vistazo a Alianzas Estratégicas
al Instante, donde encontraras una innovadora forma de hacer
negocio e incrementar no sélo tus ventas, sino también de crear
alianzas que le inyectaran nueva vida a tu negocio.

Campaiias en la Radio Al Instante Llevar a cabo una campafia
exitosa en la radio es mucho mas que simplemente ser creativo.
Existen algunas pautas claves que debes seguir si lo que deseas
es que mas gente visite tu negocio. Esta guia practica te dice, en
un lenguaje sencillo y sin complicaciones, cémo hacer un anuncio
exitoso de radio, ademas te brinda 11 tipos de anuncios ya hechos,
listos para que los personalices y los saques al aire.

Correo Directo Al Instante Esta es una guia todo en uno para
disefiar campafias de correo directo que Si funcionan. En ésta
aprenderds cudles son los tipos de cartas mas adecuadas para
cada tipo de correo. Y no sélo eso, también te dice cuales son las
mejores bases de datos y donde encontrarlas. Te dara uno a uno
los trucos que hacen que una carta sea leida y las técnicas que te
garantizan una respuesta inmediata.

Cotizaciones Al Instante Cotizaciones al Instante te revelara
los secretos mas efectivos para hacer que cada cotizacion que
entregas se convierta en la herramienta que te hard amarrar tus
ventas y que tus clientes te elijan a ti y no a tus competidores,
sin importar qué tan bajo sea el precio que ellos ofrezcan. No
tendrds que hacer malabares con los numeros, simplemente

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados

llenar e imprimir las plantillas que se incluyen pero, Cuidado! Este
método te puede dar muchos mas contratos de los que puedes
enfrentar.

Estrategias de Lealtad Al Instante Sisiempre te has preguntado
qué puedes hacer para que tus clientes continlen viniendo a
tu negocio, Estrategias de Lealtad al Instante puede darte la
respuesta. Esta guia te ensefiard cémo implementar estrategias
gue hagan que tus clientes se olviden de tus competidores y te
compren solamente a ti.

Folletos Al Instante ¢Quieres saber como convertir tus folletos
en tus mejores vendedores? Lo primero que tienes que hacer
es deshacerte de todo lo que sabes hasta hoy sobre como hacer
uno. Esta revolucionaria guia te mostrard como crear un folleto
gue no solo sea leido, sino que sea conservado y pasado de mano
en mano haciendo que quien lo lea decida llamar y comprar lo
que vendas. Todo logrando los costos mas bajos sin sacrificar la
apariencia atractiva.

Guiones Al Instante Si no estas utilizando guiones para cada
interaccion con un cliente, deberias hacerlo. Esta es la Unica
manera de asegurarte de que cada cliente sea tratado con el mismo
nivel de servicio. Y mds importante aun, para estar seguro de que
siempre te estés moviendo en la direccidn correcta. Este manual
no es un lujo, es la herramienta de negocios mas efectiva que
jamas se haya producido. Sin duda alguna hara la gran diferencia
en tu negocio.
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Publicidad Impresa Al Instante Esta es una gufaimprescindible
para todo negocio. Te muestra a fondo como publicar y redactar
anuncios que si funcionen. Te muestra cudles son las formas mas
convenientes de hacer uso de colores, fuentes, imdgenes, etc.
Pero sobretodo, te dice cdmo redactar encabezados arrasadores
qgue obliguen literalmente a quien los lee a ponerse en contacto
contigo... iNo lo pienses mas, estd escrito para ti!

Publirreportajes Al Instante Esta guia te muestra paso a
paso codmo sacar provecho de una de las maneras mas efectivas
de atraer a cientos de clientes potenciales a tu negocio, te
muestra también las diferentes formas en que puedes redactar un
encabezado efectivo; dénde es mds conveniente publicarlos y qué
puntos debes explotar de tu negocio para hacer un publirreportaje
del que todos hablen y quieran saber mas al respecto.

Puntos de Venta Al Instante (Crees que la Unica manera de
vender tus productos es ofreciéndolos tU mismo o tu personal de
ventas? Entonces estds perdiendo muchas ventas potenciales.
Punto de Venta al Instante te ensefiard cémo disefiar puntos de
ventas que literalmente moveran tu mercancia sin tener que darles
una comision o un sueldo. Mediante este manual aprenderas
como crear Anuncios de anaquel (Shelf Talkers), cémo y donde
colocar tu mercancia de manera que se venda sola mientras tu te
concentras en otras actividades que en paralelo te mostraran otra
manera de hacer negocio.

Referencias Al Instante Muchos negocios invierten mucho
dinero para atraer nuevos clientes, isin saber que ya los tienen!
Referencias al instante te muestra como hacer que cada uno de
tus clientes existentes te brinde, ademads de ganancias, prospectos
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que, al escuchar de tu maravilloso trato, no dudaran en convertirse
en clientes leales. Hay una estrategia valida para cada negocio vy
esta guia te muestra docenas de ellas.

Relaciones Anfitrion Beneficiario Al Instante Si nunca has
escuchado el término “anfitrion beneficiario” te estas perdiendo
una de las estrategias mas efectivas de mercadotecnia conocidas
por el hombre. Su costo es casi imperceptible y practicamente te
garantiza que obtendras una buena cantidad de clientes cruzando
el umbral de tu puerta.

Tarjetas de Presentacion y Hojas membretadas Al Instante
¢Sabias que tu tarjeta de presentacion puede convertirse en un
miembro mas de tu personal de ventas? Este manual Al Instante
te dice cdmo convertir tus tarjetas de presentacién en auténticos
volantes de bolsillo que tus clientes y prospectos conservaran y
recordaran cada vez que ellos o sus amigos deseen un producto o
servicio de tuindustria. No esperes masy saca el maximo provecho
de esta herramienta tan poco utilizada.

Volantes Al Instante ¢Alguna vez te has preguntado cudl es
la diferencia entre un volante que te genera nuevas ventas y uno
gue te genera solo gastos extras? Volantes Al Instante te revela
uno a uno los secretos para incrementar tus ventas por medio de
volantes y ofertas que nadie volvera a pasar por alto.
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iNo lo dudes mas y haz
de tu Negocio una maquina
de generar dinero!

Para lograr mejores resultados y el éxito de tu
estrategia, recuerda hacerlo acompafiado de tu
ActionCOACH

“..porgue tener un Negocio deberia PERMITIRTE
DISFRUTAR mas de la VIDA..”
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