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Introduccion

iFelicidades!

Bienvenido a Folletos Al Instante, tu guia hazlo-tu-mismo para
crear folletos que la gente lea y hagan que el teléfono no deje
de timbrar.

Una vez que hayas terminado esta guia, sabras con exactitud
como crear folletos efectivos que hagan que tus posibles
compradores decidan ponerse en ACCION de inmediato. Mas
importante aun, tendras una variedad de nuevos folletos para
que empieces a probar.

Descubriras también que armar un folleto estupendo no
requiere de grandes habilidades de escritura ni de conocimiento
alguno de disefio grafico. Con un poco de sentido comun v la
informacién que encontraras en esta guia, podras crear folletos
que FUNCIONARAN eliminando a la competencia de inmediato.
Esta guia no te enseflara a crear folletos que se vean
espectaculares y artisticos, sin embargo el tipo de folletos que
crearas siguiendo los consejos de esta gufa VENDERA por ti.

En mis seminarios, a menudo le he aconsejado a la gente quemar
todos sus folletos. De hecho le exigi a uno de los clientes que
estaba consultdandome directamente que se deshiciera de todos
sus folletos.
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Habia una buena razén. La mayoria de los empresarios y la gente de
negocios utiliza sus folletos como manera de NO vender. En lugar de hacer
el trabajo duro y tratar de cerrar la venta en el lugar, sélo dicen ‘aqui tiene,
tome uno de nuestros folletos’ y esperan a que el cliente regrese.

Como tu mismo sabras, la mayoria de los clientes nunca regresa. Siguen
rondando por los alrededores hasta que alguien se siente suficientemente
motivado para de hecho venderles algo. A menudo, esta motivacion viene
de saber que la venta cara a cara es el contacto final, no hay folletos para
respaldarse. Si el cliente sale, se va para siempre.

Entregar un folleto sin duda alguna es una manera de decir ‘No estoy seguro
de como lograr tu compra, pero si te entrego este folleto, me puedo sentir
como si hubiera hecho lo mejor y que todavia existe la posibilidad de que
compres’.

En estas circunstancias, los folletos DEBERIAN quemarse.

Habiendo dicho eso, un folleto puede funcionar como una herramienta de
ventas efectiva, cuando se utiliza de manera correcta. El truco es saber
como crear tus folletos para que realmente motiven a alguien a COMPRAR.
De esto se trata Folletos Al Instante.

Este es el siguiente paso en tu historia de éxito comercial. De hoy en
delante, tendras la habilidad de hacer que tus folletos trabajen por ti.

iYo personalmente te lo garantizo!
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AL INSTANTE

SECCION 1

Coémo Utilizar Esta Guia

Después de leer la introduccion y antecedentes, adéntrate y ve
directamente a ‘Los 4 Pasos Para Crear Un Folleto Efectivo’.

Cada paso cubre un aspecto importante en el proceso de creacién
de un folleto los cuales son aspectos a los que debes prestarle una
esmerada atencién. Cada paso representa la piedra angular de un
folleto efectivo que exige ser leido.

Puedes sorprenderte de cuanto revela acerca de tu negocio este
gjercicio. Te puede hacer pensar en asuntos importantes que
nunca habian cruzado tu mente. Si algo de esta informacién es
nueva para ti, no te preocupes, nunca ha habido una mejor ocasién
para empezar a ver algunos resultados reales de tus folletos y tu
negocio.

AseglUrate de tomar notas en los espacios proporcionados.
Cuando escribas tus primeros folletos utilizando las técnicas que
aqui aprendiste, necesitaras remitirte a dichas notas.

Lo mejor de todo, encontrards ejemplos reales y plantillas de
folletos que han sido probados de manera exitosa. Eso significa
gue podras aplicar tu nuevo conocimiento en un formato que te
brinda la seguridad de traerte excelentes resultados. Sélo tienes
que llenar los espacios y ilisto!

Sin duda alguna ésta es definitivamente la mejor parte de Folletos

Al Instante y esta Unica seccién te ahorrard una enorme cantidad
de tiempo.
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Aun cuando no lograras entender todo lo de las siguientes paginas,
podrds crear un folleto que funcione exitosamente, puesto que ya
hemos hecho el trabajo duro por ti. Solamente agrega tus datos,
un poco de texto y listo; tienes un nuevo folleto que obtendra
buenos resultados.

Aunque te resulte tentador adelantarte y empezar a utilizar
solamente las plantillas ahora, serd mucho mejor si lees la
informacion primero. No sélo entenderas por qué las plantillas
y los ejemplos funcionan de manera excelente, también podras
crear tus propios disefios Unicos desde el inicio, ya que realmente
es mucho mas facil de lo que suena.

Encontrards muchisima informacién sobre cémo descubrir qué es
lo que hace tu negocio especial y como presentar estos puntos
especiales de unaformaamenade leery atractiva para tus clientes.

Descubrirds también lo que necesitas hacer para que tu folleto
luzca atractivo a la vista. Descubrirds como y dénde imprimir tu
folleto sin pagar demasiado.

Y hay mas, mucho mds. Todo lo que mi equipo y yo hemos
descubierto sobre como crear un folleto exitoso esta aqui, directo
al grano y simple de entender.

coacharturomontes.com
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AL INSTANTE

Importante:
Una nota sobre probar y medir

Antes de comenzar, es importante que entiendas el concepto de
probar y medir.

De la misma manera que has probado diferentes anuncios en el
periodico para ver cual funciona mejor, o diferentes mostradores
de venta para descubrir con cudl vendes mas, necesitas estar
preparado para cambiar tu folleto y descubrir cual enfoque
funciona mejor.

Recuerda, siempre es mejor distribuir 20 folletos que no funcionan
que 20,000. Incluso si estds encantado con tu folleto nuevo y todos
los que lo ven se vuelven locos, es importante mantener la cabeza
y evitar ir demasiado lejos demasiado pronto.

Tomalo concalmaalprincipio, verificalarespuestaluegoincrementa
gradualmente las cantidades. Si distribuyes 100 folletos y notas
que 10 clientes nuevos compraron gracias a ellos, eso significa que
10,000 folletos deberian convertirse en 1000 nuevos clientes.

Por supuesto, nada es seguro por completo en la mercadotecnia o
los negocios y tienes que esperar y ver los resultados. Habiendo
dicho eso, es importante que te des cuenta de que si entregas 100
folletos y no ves ninguno regresar, entonces seria ilégico esperar
gue 10,000 lo hagan mejor.

Tienes la opcién de crear un nimero determinado de versiones de
tu folleto y probar todas las versiones al mismo tiempo. Pregunta

a cada persona donde se enteraron de ti, y qué folleto tienen.
Al paso del tiempo, notards que una version parece tener mejores
resultados que otra. Esa es la que debes conservar.

El problema es que crear folletos puede ser muy caro; implican
no solo costos de disefio, también de impresién. Si decides crear
multiples versiones, terminaras gastando mucho mas que si sélo te
decidieras por uno y te apegaras a él.

Por ultimo, depende de qué tan importantes sean los folletos para
tu negocio. Sirepresentan una de tus fuentes de negocios nuevos
y generacién de ventas mas importantes, entonces puede resultar
una muy buena inversién a largo plazo pagar por dos folletos
diferentes.

La otra opcion es crear un numero pequefio (alrededor de 20) de
cada una de las versiones que estas pensando utilizar. Muéstralas
a tanta gente como te sea posible; clientes, amigos, familia, etc.

Cuando te den sus opiniones, ESCUCHA lo que te tienen qué decir.
No te cierres a las criticas de tu disefio favorito ni minimices su
apreciacion del que a ti no te gusto.

Vale la pena no preciarse demasiado de ellos, no estamos hablando
de obras de arte. Tu folleto es simplemente una herramienta de
negocio mas, que estd disefiada para hacer dinero. Toma nota de
lo que la gente dice y actUa de acuerdo con ello.

Al hacer diferentes versiones, sélo deberas alterar las partes mas
importantes del folleto.
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Por ejemplo, es poco probable que cambiar el tamafio de tu
nuimero de teléfono de 12 a 16 puntos tenga mucha diferencia,
pero un nuevo encabezado, una oferta diferente y un cambio en la
cantidad de texto si pueden lograr una diferencia mayor.

Si vas a probar dos versiones, una en contra de la otra, asegurate
de que sean significativamente diferentes. No hay razén para
gastar todo ese dinero solamente para emitir dos folletos que se
ven virtualmente iguales, aseglrate de que tengan por lo menos
un par de diferencias importantes.

Podras notar que si cambias el encabezado del panel frontal y
los subtitulos en el contenido principal la cantidad de respuesta

cambiard completamente.

De la misma manera que tu folleto es un anuncio para tu negocio,
los titulos son los anuncios para el texto del folleto.
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Compara estos dos fitulos. ..

“Coémo hacer mas dinero...”

y

“Qué hacen 37,600 mujeres mexicanas
menores de 23 afios para ganar $10,000
por semana sin salir de casa”

éCudl leerias? El segundo titulo definitivamente estimula
muchisimo mas la curiosidad que el primero. Sin embargo, no
basta con decirlo para estar completamente seguro de cudl
funcionard mejor. Esta es la razén por la que probary medir resulta
tan importante.

Si entiendes que dos titulos pueden traerte respuestas muy
diferentes, sin duda entenderds la razén por la que vale la pena
imprimir un par de versiones distintas y ver cual es mejor para ti.

También es importante que tomes nota adecuadamente de cudl
estd funcionando mejor. Lleva un registro y asegurate de llenarlo

cada vez que alguien venga gracias a un folleto.

Después de un mes o algo asi, haz un recuento y ve cudl estd
funcionando mejor.

coacharturomontes.com
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SECCION 2

la Naturaleza de los Folletos

éQué es el Exito?

Esta no es una seccidn que responderd a tus grandes preguntas
filosdficas. Sin embargo, te ayudard a saber cuando has disefiado
un folleto que realmente funcione y cuando no.

Si no estas seguro de cual es tu propdsito, es dificil que lo logres.

Antes de empezar, seria buena idea considerar qué es posible, de
manera que tengas un completo entendimiento de aquello que no
lo es. Una vez que lo hagas, tendras el marco para trabajar: ‘Bien,
nos gustaria que una de cada diez personas a las que les demos
nuestro folleto llegaran a ser clientes regulares’.

De acuerdo, examinemos esa cuestion...

Primero, responde esto ¢cudntos folletos has recibido en tu vida?
¢20? ¢1007? ¢3007?

Para la mayoria de la gente, la respuesta puede oscilar entre
los cientos. La tendencia de los vendedores de dar folletos a
practicamente todo aquel que parece remotamente interesado es
muy comun.

Como mencioné antes, a menudo, los vendedores utilizan los
folletos como sustitutos para hacer una venta. Ellos piensan: ‘No
me puedo esforzar mas para en cerrar esta venta, asi que sélo
entregaré un folleto, para sentirme mas tranquilo, por lo menos
hice algo’.
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Este tipo de razonamiento equivale a lo mismo que dejar que un
cliente salga cuando dicen ‘lo voy a pensar —regresaré.’” jPor favor!
Cudntos de estos clientes alguna vez regresan. Me sorprenderia si
el porcentaje fuera mas alto a uno de cada veinte.

Sin embargo, por otra parte, los folletos también son muy valiosas
herramientas. Un buen folleto serd conservado y continuard
funcionando como un anuncio mdévil a todo color de tu negocio
gue perdurard vigente durante toda la temporada.

Hay dos cosas muy importantes
gue nunca debes olvidar...

Primero

¢hayalgo entufolleto que dé al cliente una razén para conservarlo?
éEs algo mds que solo una foto de un producto, algunas
especificaciones técnicas y tu informacién para contactarte?

Si esto es todo lo que es tu folleto, puedes darles solamente una
tarjeta de presentacién y una foto. En este caso, si el cliente
quiere contactarte otra vez, la conservaran. Si no estan seguros,
probablemente la tiraran.

coacharturomontes.com
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iUn folleto debe contener
mucho mas que eso!

Segundo

éiMotiva realmente tu folleto al cliente a llamarte y comprar?,
érealmente vende por ti? Quiza estas pensando: ‘un folleto es lo
que el cliente ve primero, luego vendo.” ijiEquivocado!! Un folleto
puede hacer todo el trabajo para que el cliente simplemente te
llame y diga ‘si, me gustaria ordenar’.

Tu folleto debe ser muy bueno y valioso para que los clientes lo
conserven. Es decir le estas pidiendo a alguien que lleve consigo
y guarde un anuncio de tu negocio. Considerando qué la mayoria
no se interesa en la publicidad, iesa es una orden bastante grande!

Asi que, écomo sabes cuando
tu folleto esta funcionando o no?

Definitivamente, tienes que preguntarle a la gente como se
enteraron de ti. Site responden continuamente: ‘tengo uno de sus
folletos,” eso te da una ligera indicacién de que tus folletos estan
siendo conservados y leidos.

La otra forma de saber esto es poniendo una oferta especial en
tu folleto que no anuncies en ninguna otra parte. Por ejemplo,
puedes incluir una linea en tu folleto que diga ‘En tu primera visita
presenta este folleto y obtendras un 25% de descuento’.

Si estas utilizando una oferta como estrategia, ofrece algo por lo
gue la gente querria venir. Sisolo ofreces ‘5% de descuento’ o algo
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igualmente minusculo es muy probable que no sea suficiente para
motivarala gente (a menos que vendas un articulo verdaderamente
grande, como casas nuevas).

En las siguientes secciones, descubrirdas como crear un folleto
suficientemente atractivo para que la gente desee conservarlo y
como asegurarte de que la gente lo tenga en mente cada vez que
ellos o alglin conocido necesite comprar algo que tu vendes.

En el plano puramente econdmico, vale la pena considerar cuanto
estds gastando en tus folletos y cuanto esperas ver redituado en
ventas reales.

Los folletos no son diferentes a los demas tipos de mercadotecnia.
Es sélo que existen muchisimas formas de mercadotecnia vy es
necesario decidir en cudl de ellas es mas acertado invertir, por ello
si los folletos son menos efectivos que un anuncio en el periddico,
quiza sea mejor para ti invertir tus recursos en el periddico, en
lugar de en la imprenta.

Mira, si te dan a escoger entre una inversion que te da un 30%
de rendimiento de tu dinero y una que regularmente implica una
pérdida de 15%, seria ildgico si optards por la forma que te hace
perder. Invertir tu dinero en una estrategia que te da una ganancia
del 30% v seguir haciendo esto para siempre es una cuestion de
simple sentido comun.

Habiendo dicho eso, también vale la pena tener en mente la idea
del valor de por vida de tus clientes cuando consideras hacer una
inversion en tus folletos.

El valor de por vida es la cantidad que un cliente vale para ti, por el
resto de su vida. Siregresa vy te visita 4 veces al afio y gasta $300

coacharturomontes.com
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cada vez, su valor de por vida seria de $1,200 multiplicados por la
cantidad de afios que sigan regresando.

Si tienes que invertir $1,200 en folletos para atraer este cliente,
entonces te tomard un afio antes de que veas un rendimiento
positivo de tu inversidon (asumiendo muy altos margenes de
ganancia).

Si el cliente resulta ser uno muy leal que regresa afio tras afio y
te recomienda a muchos de sus amigos, sin duda fue una buena
decision de negocios haber entregado esos 10,000 folletos.

El valor de por vida es la cantidad que un cliente vale para ti, por el
resto de su vida. Siregresa vy te visita 4 veces al afio y gasta $300
cada vez, su valor de por vida seria de $1,200 multiplicados por la
cantidad de afios que sigan regresando.

Si tienes que invertir $1,200 en folletos para atraer este cliente,
entonces te tomard un afio antes de que veas un rendimiento
positivo de tu inversion (asumiendo muy altos margenes de
ganancia).

Si el cliente resulta ser uno muy leal que regresa afio tras afio y
te recomienda a muchos de sus amigos, sin duda fue una buena
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decisiéon de negocios haber entregado esos 10,000 folletos.

Por supuesto, si tus folletos solamente atraen un cliente por cada
10,000 folletos que entregues, iprobablemente querrds considerar
seriamente rehacerlos!

La Unica manera real de juzgar el éxito de tu folleto es analizando
las cifras reales: cuanto inviertes y cuanta utilidad obtienes de esa
inversion.

Aunque no siempre es facil determinarlo si de folletos se
trata. A veces un cliente recibe uno de tus folletos y no compra
inmediatamente. Puedes darle seguimiento por teléfono unas
cuantas semanas después, animalos a venir a la tienda y luego
cierra la venta.

éFunciond el folleto? Es dificil de decir. No hizo la venta
directamente pero ciertamente contribuyd. Quizas el cliente no
habria comprado si no fuera porque leyo el folleto.

Al final, tienes que tomar en cuenta todos los factores y tomar una
decision en base a los hechos. De esta manera, debes ser capaz de
analizar con precision si la gente estd leyendo tus folletos y si estan
comprando como resultado.

coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

AL INSTANTE

SECCION 3

Llos 4 Pasos para Crear un Folleto Efectivo

-1-
¢Qué quieres decir?

Lo primero que hay que decidir es para qué quieres utilizar tu
folleto y qué quieres promover en él.

La diferencia entre un folleto y un anuncio de periddico es que
en el folleto puedes incluir mucha mas informacion y mas detalles
especificos. Puedes darle a la gente practicamente la historia
completa y encaminarlos directamente en el proceso de ventas.

Por ello, lo primero que debes decidir es si vas a utilizar tu folleto
para promover todo lo que haces o sélo una cosa. Esto depende
de si los clientes por lo general utilizan mds un servicio que otro o
de si ofreces una variedad de servicios distintos, aun cuando los
clientes sélo vengan por uno.

Si se trata del Ultimo caso, en el que la gente por lo general sélo
compra uno de tus servicios, quizd lo mejor sea que disefies un
folleto para cada servicio o producto que ofreces por separado.

No hay razon para confundir a la gente con mucha informacién
acerca de otras cosas en las que no estan interesados. Deberas
darles un folleto completamente dedicado al producto o servicio
gue estan considerando comprar en ese momento.

Situ negocio es de un rango un poco mas amplio (como una tienda

de fotocopiado e impresion), generalmente resulta mejor disefiar
un folleto que promueva todos tus servicios.
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De esta manera no solamente le dards a conocer todos tus servicios
a la gente, también tendras mucho mas del contenido suficiente
para llenar un folleto completo pues si decidieras anuncias sélo
un servicio (por ejemplo, fotocopiado), desperdiciarias demasiado
espacio.

Al contrario de producir una gran cantidad de folletos, producir
uno solo resulta mucho mas barato y mas rapido. Sin embargo,
ese no deberia ser el motivo principal por el que elijas esta opcidn.
Si tu negocio es diverso y se especializa en un nimero de areas
bastante diferentes, lo mejor seria que invirtieras el tiempo vy el
dinero suficiente para producir un folleto para cada producto o
servicio que ofreces.

Lo mas hermoso de todo es que puedes crear una plantilla a partir
de esta guia y luego utilizarla como la base de todos tus folletos.
De esa manera, obtendrds una imagen consistente en todos
ellos. Esta es una ventaja, ya que la folleteria multiple que luce
completamente diferente puede ser confusa.

Enseguida, necesitas decidir cudl es tu punto de venta mas
importante, es decir, el contenido del folleto. ¢Qué es lo que
quieres decirle a la gente sobre tu giro de negocio o tu producto?

Muchos duefios de negocios no sabrdn dénde empezar realmente.

Como regla general, vale la pena trabajar tu punto de venta mas
fuerte para luego partir de ahi.

f'| '|f
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Casi siempre, tu punto de venta mas fuerte serd tu PSV.

Esto significa tu Propuesta Singular de Venta. Tu PSV es aquello
que es verdaderamente original en ti, o al menos, aquello que
puedes promoverse como Unico.

Una PSV exitosa debe ser. ..

1. Verdaderamente singular.

2. Emocionante para tu mercado meta.

3. Algo que hace que la gente hable.

4. Algo que no puede copiarse facilmente, o que si
se puede copiar, se convierte automaticamente en
un robo obvio en perjuicio del negocio ofendido.

Muchos duefios de negocios se preguntan por qué la singularidad
absoluta es tan necesaria, éno deberia haber espacio para docenas
de negocios ‘yo también’? El hecho es que no lo hay y los negocios
‘yo también’ finalmente estan condenados al fracaso.

¢Y qué me dices de tu negocio? Cuando empezaste, (empezaste
con originalidad, es decir con un verdadero punto de singularidad,
0 s6lo empezaste como un competidor ‘yo también’?

He aqui un ejemplo de la razéon por la qué la singularidad es tan
importante. Cuando una nueva tienda de abarrotes abre, tiene que
compartir ventas con todas las otras tiendas de abarrotes del drea.
Si ya hay 3 tiendas y dos de ellas estdn en franca competencia,
équé te hace pensar que tienes una mejor oportunidad que ellos?
Todo lo que has hecho es dividir las ventas mas. Ahora, en lugar de
dividir el total de ventas de abarrotes del drea entre 3, tienen que
dividirse entre 4.

f'| Qf
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Si empiezas el negocio como un ‘yo también,” puedes olvidarlo.
Los dias de competir en precio y servicio estadn llegando a su
fin. En estos dias, la gente tiene tantas opciones que pueden
generalmente obtener lo que buscan en algin lugar mds barato,
de alguien que lo hard mejor.

La idea principal estda muy clara, debes SOBRESALIR de entre todos
los demas. Si no tienes singularidad, no tienes razén de existir.
Recuerda que entre mds competidores nuevos entren al mercado,
mas dificil sera que sobrevivas.

Si la gente no tiene una razdon de peso para regresar a tu negocio,
seguiras perdiendo clientes. Es una prediccidn triste pero realista.

Debes decidir cual es tu singularidad y debes hacerlo AHORA.

Asi que, icomo debes empezar a hacerlo? (Y qué sucede si
realmente no tienes ALGO que sea totalmente Unico? Por cierto,
es muy comun encontrar negocios que resultan ser exactamente
iguales a una serie de ellos en la misma area (por ejemplo, piensa
en casi cualquier restaurante chino al que hayas ido).

Para empezar, enlista todo lo que haces que pudiera considerarse
un tanto original. Estos puntos no tienen que ser avasallantes sélo
suficientemente diferente para importar.
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Para activar tu mente, ésta es una lista
de algunas posibles PSV’s que
podrias adoptar...

e Sj tu producto o servicio es de alta calidad,
puedes mostrar especificamente y de una manera
significativa los beneficios que el cliente obtiene...
e Si le proporcionas mas/mejor servicio al cliente
gue cualquier otro de tus competidores, puedes
explicar y promover la razon por la que eres mejor...
e Ofrece una mejor/ mayor garantia por escrito...
e Ofrece mas variedad / seleccién / opciones que
nadie mas; esto es algo que la gente quiere y
siempre busca...

e Toma a cuenta el producto usado en el pago del
nuevo si nadie mas lo hace en tu industria...

e Da servicio a un grupo demografico especifico
(pero que se puede determinar el tamafio) que
muchos competidores pasan por alto...

e Ofrece un mejor sistema que contemple puntos
premio mas generosos o un club de lealtad e
incrementa la calidad de tu producto o servicio...

e Ofreces mas valor por el dinero...

e Ofrece el mejor servicio de seguimiento post

Herramienta de Ventas

e Ofrece productos o servicios atractivos que nadie mds
ofrezca...

e Ten un ‘ingrediente especial’...

e Instala y entrega sin cargo...

e Llévale los productos al cliente y déjalos escoger en
Su propia casa...

e Envia un video-catdlogo, toma la orden por teléfono y
entrega en un periodo de tiempo fijo establecido...

¢ Haz de‘un-precio’ en nombre de tu negocio: todo en
tu tienda tiene el mismo precio, sin importar qué sea...
e Organiza un sorteo constante, por ejemplo cada
décimo tercer cliente gana $50 en bonos de compra...

e Crea una atmdsfera en tu tienda completamente
diferente a ninguna otra, enfocandote en la
tranquilidad o actividad segun lo decidas...

e Haz que tu personal sea todo de un cierto tipo, grupo
de edad, nivel de experiencia o antecedentes...

e Conviértete en el mas rapido y garantiza terminar

el trabajo mucho mas rapido que nadie mas en tu
industria o tipo de negocio...

compra y explicaselo a la gente al momento de Seguramente, entre todo lo anterior, puedes encontrar algo que
comprar... estas haciendo actualmente que es Unico, 0 mas probablemente,
e Tu producto o servicio posee caracteristicas Unicas algo que DEBERIAS estar haciendo que te puede hacer Unico.
gue a la gente le interesa...

e Ofrece productos y servicios super baratos que
complazcan a la gente que quiere lo mas basico
disponible...

e Ofrece productos y servicios ultra caros que
complazcan a aquellos que solamente desean lo
mejor y que pagaran lo que sea para tenerlo...

e Trata sélo con un nimero de clientes fijos o sélo
aquellos de un tipo particular...

Basicamente, tu singularidad viene de una de 7 dreas: calidad,
precio, servicio, entrega, rapidez, conveniencia y experiencia.

No olvides que ‘experiencia’, en este caso, significa la experiencia
real de comprar en tu negocio. Imagina una tienda de videos
gue tiene pantallas de 11 pies que constantemente exhibe los
estrenos mas recientes brindando entretenimiento todo el dia y
toda la noche. Esa seria una experiencia real.

_ - coacharturomontes.com
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Una vez que hayas encontrado tu singularidad, es tiempo de
ponerla por escrito. Esto es muy importante, ya que pronto le
haras saber a tu equipo v a tus clientes tu PSV .

Es necesario que la expreses en una oracion de una o dos lineas.
Piensa ‘Siempre Coca Cola’ o ‘Telmex: siempre contigo’ Por
supuesto, tu PSV no tiene que sonar como si hubiera salido del
cerebro de un genio de la publicidad, muy probablemente funcione
doblemente bien si no es asi.

Sélo expresa tu singularidad simple y llanamente. Qué tal ‘La
estética de Mary, donde los tintes, rayos y permanentes te cuestan
la mitad y te duran el doble que en cualquier otro lado,” o ‘Equipo
de Seguridad Industrial Mares; 456 diferentes articulos siempre
en existencia a la puerta de su hogar o negocio.

Ser especifico es estupendo — si puedes poner un nimero en tu
PSV, resultaria ideal. Por ejemplo:‘11 hierbas y especias,” o los ‘32
sabores.” Estas son PSV’s que se quedan en la mente. Una estilista
puede decir ‘Estética Luna: 4 estilistas altamente calificadas vy
cordiales con mas de 23 afios de experiencia cada una’.

Ahora, es tu turno,— no te preocupes demasiado por las palabras,
soélo dale claridad al punto. Si lo muestras a la gente y no lo
entienden, deberas replantearlo de nuevo. Pero si captan la idea
de inmediato, estds en el camino correcto.

Una vez que hayas determinado tu PSV, no seria mala idea
enfatizarla en tu folleto. Esta es la PRINCIPAL razén por la que la
gente debe desear acudir a tu negocio y no con alguien mas.

Recuerda, tu PSV necesita serfuerte. No puedes decir simplemente
‘Ferreteria Campos, donde el servicio es bueno. La gente no
tendrd ninguna reaccion con eso y practicamente todos pueden
decirlo.

f'| Af
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Por otro lado, no cualquiera puede decir que su equipo completo
de empleados estd integrado por expertos. El punto mas relevante
aqui es que quiza los clientes de una ferreteria si se preocupan por
este tipo de cosas y la PSV les dara una razén para comprar en la
ferreteria Campos y NO en otro lugar.

Recuerda, si tienes una ferreteria que ofrece ‘un buen servicio’
como su PSV y hay otra ofreciendo ‘un buen servicio’ conforme a
su propia PSV, los clientes no tendran razén alguna para preferir ir
a unlugar o a otro.

Una vez que hayas determinado tu PSV, entonces es buena idea
crear los puntos de apoyo. Aparte de tu PSV, équé mads haces bien?

Para ejercitar un poco tu mente,
trata de llenar estos espacios...

7 razones por las que los clientes deberian hacer negocio conmigo
y no con alguien mas...

1.

NOUL_WN

éCémo te fue? (Se te ocurrieron 7 buenas razones? Sino, trabaja
un poco mas en él, te revelara mas sobre tu negocio que cualquier
otra cosa que hayas hecho en mucho tiempo.
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La verdad es que si no puedes pensar en 7 razones, épor qué
deberia la gente venir a ti y no a tus competidores?, si no puedes
responder lee de nuevo la lista de PSV’s.

Por supuesto, a veces la pregunta no tiene que ver con tus
competidores, quizas estds haciendo un folleto para un producto
que es verdaderamente Unico para empezar y la pregunta es ‘élo
comprara la gente?”’.

En lugar de escoger entre tU y tu competencia, la decision es
entre comprar o no comprar. Quizd no NECESITAN lo que estds
vendiendo pero si tu los convences, lo compraran.

Si ese es tu caso, necesitas trabajar las ‘7 razones por las que la
gente deberia comprar tu producto o servicio’.

Una vez que tengas 7 razones, es tiempo de ponerlas en orden.
¢Cuales son los puntos de venta mas importantes? No tienes
espacio ilimitado asi que quizd sea necesario eliminar algunos
puntos por completo.

llegd el momento
de escribir tu texto. ..

El punto mas importante a considerar al escribir un folleto es que
no estds escribiendo un texto continuo en prosa. Mientras que

en un anuncio de periddico puedes tener un inicio y un final, un
folleto generalmente se divide en 3 o0 4 secciones diferentes.

Por ejemplo, un folleto de un automdavil podria tener una seccién
llamada ‘Alto desempefio en caminos dificiles..! otra seccion
titulada ‘Elegante interior y exterior’ y una seccion final llamada
‘Mantenimiento garantizado por un afio....
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Imagina a los creadores de ese folleto desarrollando las 7 razones.
Probablemente decidieron que los 3 puntos mas importantes
gue vale la pena considerar fueron el desempefio, el estilo y el
mantenimiento garantizado.

Una vez que decidieron los puntos, escribieron un pequefio parrafo
de cada uno, probablemente de alrededor de 50-100 palabras
cada uno.

Ahora imagina como armaron el resto. Después de escribir el
texto, crearon encabezados atractivos para cada mini-seccion.
Luego, hicieron una portada (que probablemente seria la foto del
automovil y un titulo como ‘el auto mas lujoso que jamas veras por
menos de $180,000.” Por Ultimo, sin duda agregaron los datos para
contactarse con la agencia y las fotografias de apoyo).

Todo quedd perfecto y agradable, pero el objetivo deberia
abordarse un poco diferente.

Entonces, écomo debes abordarlo?

Primero, debes hacer cada subencabezado fuerte. En lugar de
‘Alto desempefio en caminos dificiles.., los creadores del folleto
anterior pudieron haber escrito algo como ‘4 formas de saber que
este auto funciona mejor que ninguno que hayas conducido.... El
resto realmente se escribe solo.

El ‘elegante interior y exterior’ podria haber sido ‘Sus acabados
incluyen todo lo que los autos de su rango, mas 11 extras que
ningun otro auto tiene’. La Ultima seccién podria haber sido titulada
‘Y no sdlo eso, incluye una garantia de mantenimiento con valor de
$7800 en servicio gratis’, Estos titulos son mucho mas especificos
y atractivos.
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Complementando los subencabezados mejorados, la portada podria haber tenido el encabezado ‘Si estas planeando comprar un auto
nuevo, éstas son 3 razones por las que muy pronto estaras manejando un Maxima’. Alternativamanete, pudieron haber utilizado algo
como ‘Asi que estas comprando un auto nuevo’, o ‘jjAlto!! No compres un auto nuevo antes de leer esto’.

Quiza en este momento estés pensando, “eso es fabuloso, pero no se cémo escribir encabezados asi”. Problema resuelto, aqui tienes

una asesoria rapida.

Los encabezados mas exitosos hacen 3 cosas: (1) identifican el mercado meta correcto, (2) proporcionan beneficios y generan suficiente

interés para que sean leidos.

Veamos cada uno de ellos mas detalladamente...

Identifica El Mercado
Meta Correcto

Necesitas asegurarte de que tu
mercado meta vea y lea tu folleto.
Tu encabezado necesita hablar
inmediatamente con ellos. No
tiene nada de malo si empiezas tu
encabezado con ‘MADRES’ o incluso
con ‘ATENCION Muijeres de 37 a 40
afios sin hijos.... Por supuesto, hay
otras maneras mas sutiles, como
‘Como lograr que tu Ford sea mas
rapido’ o ‘Ayuda a tus hijos a tener
éxito en la escuela este afio’.
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Proporciona
Beneficios

Necesitas darles a tus lectores razones
para investigar mas. Piensa en esto, qué
es lo que realmente los va a motivar a leer.
Un encabezado como ‘HOMBRES: Como
incrementar su desempefio sexual a partir
de hoy... garantizado’ habla por si mismo.
¢Qué puedes decir sobre tu producto o
servicio?, écudl es su beneficio principal?
Una vez que hayas decidido eso, trata
de pensar en maneras mas especificas e
interesantes de expresarlo.
Por ejemplo “Cémo puedes ganar $45,000
extra este aflo y pagar esas deudas que no
te dejan dormir” es mas interesante que
‘Como puedes ganar mas dinero’.

16

Genera

Intereses
No hay nada mas efectivo que la curiosidad.
Compara estos dos encabezados — ‘AMWAY:
un futuro para ti’ y ‘Cémo ganar $3,500 extra
por semana, presentandonos a 3 personas
diferentes por mes’. Ambos son para la misma
empresa, pero uno contiene mas valor de
interés y es mas probable que te haga leerlo.
Trata de conseguir el beneficio principal sin
decir la historia completa y captar un poco
de misterio alli. Por supuesto, demasiado
interés puede matar un folleto. ¢Quién leeria
un folleto con un encabezado como ‘Grufiido
puro’, ‘Queso grande’ o ‘Formal’? Nadie, como
tantos publicistas han descubierto.
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Para hacértelo mas facil, hemos incluido un nimero de encabezado
de apertura probados. Estas son frases que siempre le agregaran
solidez a un encabezado. Los grandes encabezados sélo aparecen
de vez en cuando, o después de muchos afios de experiencia.
El objetivo de esta seccidon es ayudarte a crear algo mucho mas
efectivo de lo que has estado haciendo, pero con lo que quizad no
ganes un premio de publicidad.

/ Razones

Primero, escribe dos encabezados que empiecen con
“7 razones...” Estos son algunos ejemplos...

7 razones por las que USTED debe llamar
a George’s Automotores hoy...

7 razones para conseguir sus automotores
en George’s Automotores

Ahora es tu turno...
7 razones

7 razones

Ahora, prueba dos encabezados que empiecen con “Esta es la
razon por la que...” Estos son algunos ejemplos...

Esta es la razdn por la que George estd ofreciéndole
GRATIS una evaluacién de su motor...
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Esta es la razén por la que USTED necesita llamar a
Automotores George ahora...

Ahora es tu turno...
Esta es la razén por la que

Esta es la razén por la que

A continuacion, prueba dos encabezados que empiecen con
“Como...” éstos son algunos buenos ejemplos...

Coémo puede George’s Automotores ayudarle a
vivir mas tranquilamente...

Cémo encontrar el motor perfecto... garantizado

Ahora es tu turno...
Cémo

Cémo

Anunciando...

Después, prueba dos encabezados que empiezan con
“Anunciando...” aqui hay algunos ejemplos...

coacharturomontes.com
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Anunciando... un distribuidor de Automotores N uevo...

que garanhza SU SatleaCClén... ...............................................................................................
Ahora, prueba con dos encabezados que empiezan con “Nuevo...”

Anunciando... una forma garantizada de sentirse aqui hay algunos ejemplos...

tranquilo utilizando motores ...

Nuevo... automotores que realmente se dan

Ahora es tu turno... mantenimiento por si solos.
Anunciando

Nueva manera mas barata de adquirir un motor.

Anunciando Ahora es tu turno...
Nuevo

............................................................................................... NUeVO

Luego, intenta con dos encabezados que empiecen con
“NO..” éstos son algunos buenos ejemplos...
Ahora...
No respire hasta que usted lea esto...
Por ultimo, intenta con encabezados que empiecen con “Ahora..”
No le pregunte a nadie sobre motores hasta que éstos son algunos ejemplos...
USTED hable con George.
Ahora puede tener... aparatos para peinarse en

Ahora es tu turno... casa que a su hija adolescente le encantaran.
No

Ahora en preproduccion... una pelicula basada
en la vida de Elvis Presley.

No

Ahora es tu turno...
Ahora

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados
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Ahora

Al utilizar estos encabezados de apertura obtendras
suficientes ideas para crear subencabezados estupendos y
un encabezado principal atractivo.

Recuerda, deberds escribir una seccion pequefia por cada
punto principal que quieras cubrir. Escoge el mensaje de
venta principal de cada seccion y luego escribe el encabezado
que sea mas apropiado.

Ahora, équé mas puedes hacer para
elaborar un folleto que destaque?

Para responder a la pregunta, reflexionemos un poco mas
sobre el folleto del auto. Como sabras, cada fabricante de
automoviles tiene un folleto por cada modelo, y todos son
brillantes y super bien producidos. La fotografia es siempre
inmaculada y el texto siempre esta bien redactado.

Aparte de la falta de encabezados fuertes, a estos folletos
generalmente les falta algo mas: ijuna oferta!!

Los creadores del folleto del automavil antes mencionado
pudieron haber incluido un cupdn por una tarjeta de iTunes
GRATIS. Asi es, todo aquel que tome una prueba de manejo
del auto, obtiene gratis una tarjeta de iTunes. Llenan su
informacién en el cupon y lo traen a la agencia.

Hay dos beneficios en ello: primero, una prueba de manejo

significa que el agente obtiene una oportunidad real de
entusiasmar al prospecto y hacer una venta y si ese dia
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no lograran la venta, obtendrian toda su informacién
necesaria para contactarloy con ello, la oportunidad de darle
seguimiento telefénico en busca del cierre de venta.

En un folleto ino hay limite de lo que puedes ofrecer!

Y ahora, écual podria ser una gran oferta?

Cuando pienses en qué ofrecerle a tus clientes preguntate:
‘Siyo leyera ese folleto, éseria la oferta bastante buena como
para hacerme responder?’ Si la respuesta es no, entonces
vuelve a hacerla. Sin una gran oferta, no puedes lograr
grandes resultados.

Otra cosa que debes tener en cuenta al proponer tu oferta,
es el valor de por vida de las personas que responden
a tu anuncio. Tener pocas ganancias en el corto plazo
generalmente hard que funcione mejor a la larga.

Estos son algunos ejemplos de ofertas estupendas...

¢ Corte de cabello gratis — Para un salén de
belleza tratando de incrementar su base
de datos.

¢ 1 Cena para dos personas a su eleccion
por $10 délares y bebidas gratis —
Restaurante reclutando miembros para su
club VIP.

e 1video de nuevo estreno y una Pizza
Grande por $7 délares — Promocion de un
videoclub para reclutar nuevos miembros.
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Todas estas ofertas parecen ‘demasiadas buenas para ser
verdad’ y seguramente obtendrds una gran respuesta. Las
ofertas débiles haran que tu campafia fracase. Recuerda, tu
oferta es la parte de tu folleto que realmente animara a tus
clientes a actuar de inmediato, y comprarte a ti en lugar de
a tu competencia.

Estos son algunos ejemplos de ofertas débiles...
® 10% de descuento — Este no es un
descuento suficientemente atractivo para

generar interés.

¢ Un tour gratis por las instalaciones — ¢ No
es esto lo que esperarias como cliente?

Compre 9y llévese la 102 por la % del
precio — Nadie responderia a esta oferta.

Tipos de ofertas...

Estas son algunas posibles ofertas que valdria la pena tener
en cuenta...

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 hacerlo mas atractivo
y aumentar el valor percibido, sin embargo, no le agregues
mucho a tus costos, silo 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.

20~
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Ofertas en Paquete..
Alempacarproductosyserviciosjuntoscreasunacombinacién
mas comerciable. Hay un valor percibido mas 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 cualguier manera iban a
comprar.

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

Ofertas de Descuentos vs. Bonos...

La mayoria de las veces, hacer descuentos reduce tus
ganancias. Una mejor manera de limpiar el almacén vy
generar ventas extras es tener una venta de 2 x 1. También
puedes probar una en la que, 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 visita'.

Dar valor a la Oferta...

Siestas incluyendo un articulo gratis en tu anuncio, asegurate
de decirsuvalor. Porejemplo, ‘PIDA ahora su consulta GRATIS,
con valor real de $75’. Esto posiciona tu tiempo, producto, o
servicio mas solidamente que sdélo decir ‘llévese gratis../, que
definitivamente, la gente no valoraran ni apreciaran de igual
forma.

Ofertas por Tiempo Limitado...

Pon un limite de tiempo en tu oferta, esto aumentara la
proporcion de la respuesta dramaticamente porque les da
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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.

Ofertas con garantia...

Utilizar una oferta con garantia es una muy buena forma
de impulsar la respuesta a tu anuncio. Las personas estaran
mucho mas dispuestas a gastar su dinero contigo si les
garantizas lo que compren. Entre mejor sea la garantia mas
cuantiosa sera la respuesta que obtengas.

Ofertas GRATIS...

Regalar algo completamente gratis (sin pedir nada en lo
absoluto) es a menudo una manera inteligente de construir
una base de clientes fieles. Ofrece inicialmente un “soborno”
para hacerlos llegar a la puerta, después, con tus estupendos
productos y servicios animalos a que regresen. Este tipo de
oferta puede reducir dramaticamente tu “costo por primacia”.

Recuerda que tienes que mostrar todas las ‘armas’ con que
cuentas en tu folleto. Primero, impacta con tu PSV para
empezar, luego explota tus 3 o 4 puntos principales, cada
uno con subtitulos arrasadores, y finalmente captura a tus
clientes con una oferta que no puedan rehusarse a tomar.

No dejes de replantear el texto de tu folleto hasta que pienses
‘si, somos los mejores, y estamos ofreciendo una oferta
gue nadie podra mejorar en toda la ciudad’. Si lo crees, es
probable que tu cliente también.

Vale la pena recordar que tus clientes no son diferentes
a ti (casi puedo escuchar a varios duefios de negocios
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iahogandose cuando leen estol!). Son personas que no se
sentiran motivados a menos que tU realmente los motives.

Cuando estés escribiendo tu folleto o un encabezado,
preglntate siempre: ‘éy qué con eso?’ Si escribes ‘hemos
estado en este negocio por 3 afios’, preglntate ‘éy qué con
eso?’, luego piensa en otra forma de ponerlo. Qué te parece:
‘A diferencia de muchos de nuestros competidores, hemos
estado aqui durante 3 afios, lo que significa que estaremos
aqui si alguna vez tienes un problema, esto es servicio post-
venta.

Podrias preguntarte:‘éy qué con eso?’ de nuevo, luego velo
desde un dangulo diferente: ‘nuestro servicio post venta
le garantiza que nunca se quedaran sin su (producto o
servicio) por mas de 24 horas, tenemos 3 afios en el negocio
y seguiremos aqui para atenderlo incluso después de que
nuestros competidores hayan ido a la quiebra’.

Sigue re-escribiendo hasta que estés absolutamente
convencido de tus propias palabras.

¢Loves?, mucha gente cree que no podrian escribir nada que
venda. El problema es que esperan hacerlo bien la primera
vez. Aun los mejores escritores tienen que re-escribir las
cosas unay otra vez.

Puesto que ésta es la Unica ocasidon que tendrads que escribir
este folleto, por qué no tomarte el tiempo suficiente y hacerlo
lo mejor que se pueda. Te sorprenderd gratamente ver que
cada vez mejoras tu esfuerzo original logrando que tu texto
se vea y escuche mejor.
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Finalmente debes considerar incluir una garantia.
Una garantia exitosa y poderosa debe ser...

1. Especifica.

2. Algo que se dirija a las principales
frustraciones y temores del cliente cuando
estd tratando con tu industria.

3. Ser completa — debe decir ‘si esto sucede,
entonces esto’.

4. Impresionante.

Generalmente la gente ya se ha llevado decepciones,
han comprado productos que les habian dicho que eran
fantasticos, para luego descubrir amargamente que no era
asi. Hazles saber que contigo no corren ese riesgo.

Para entender como y por qué razén, necesitas entender
esto: cuando los clientes compran, no estdan comprando
tu producto o servicio... estdan comprando el beneficio de
poseery experimentar lo que les vendiste.

Por ejemplo, la gente no compra podadoras de césped,
estdn comprando un césped que estd propiamente recortado
y la emocion de sentirse orgullosos al llegar a casa y verlo.
Otro ejemplo, los clientes no compran comida, compran su
satisfaccidn, sobrevivencia y el placer de comer. En el caso de
un restaurante, también estan comprando una experiencia y
una ocasion para socializar.

Si desde el primer momento le garantizas a la gente que les
dards el beneficio que estan buscando, tendrds una mejor
oportunidad de que ellos decidan tratar contigo.
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Imagina un estilista que les ofrece una garantia especial a las
personas solteras a quienes les corte el cabello en sabado
por la mafiana. La garantia podria leerse asi: ‘Si después de
cortarse el cabello en [nombre de la estética] no luce la mejor
apariencia que jamas haya tenido en sabado por la noche y
no obtiene por lo menos tres veces mads interés por parte del
sexo opuesto del que regularmente obtiene, le pagaremos la
visita con otro estilista’.

Recuerda, la gente no estd comprando el corte de cabello,
estan comprando la apariencia y la emocién de lucir mejor.
Puedes profundizar mas en la psicologia; la gente desea lucir
lo mejor posible porque quieren ser aceptados; desean la
aceptacién porque quieren sentirse bien consigo mismos;
quieren sentirse bien consigo mismos porque desean sentir
gue son personas que valen la pena, lo cual es una de las
necesidades basicas del ser humano.

iUps!, te apuesto que creiste que sélo tenias que cortarles
el cabello. Es muy importante que no olvides que estas
vendiendo algo mas que un simple producto.

Sila gente estd insegura de que obtendran el mayor beneficio
al tratar contigo, quiza duden un poco cuando se acerquen a
ti para comprarte e incluso, es posible que decidan comprarle
a alguien mads que los haga sentirse seguros.

Sélo es cuestidn de entender qué es lo que hace a la gente
decidirse y garantizarles que les vas a dar absolutamente
eso. Si sienten que no han recibido lo que les prometiste,
buscaran otra opcion.
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Cuando la gente siente que ‘no tiene nada qué perder’, es
mas dada a decidir comprar y tomar accién al respecto. Sin
embargo, la mayoria de estas acciones tardan eternidades,
simplemente porque tienen miedo de lo que podria suceder
si cometieran un error.

Imagina qué pasaria si cada cliente que se te acerca pensara:
‘Bueno, no tengo nada qué perder con estos chicos, lo
compraré ahora y veré como funciona’.

Una garantia también puede llevarte a echarle un vistazo al
proceso de ventas. Recuerda: sila gente se siente segura de
gue lo que obtendra es lo que espera obtener, tardard mucho
menos tiempo en asegurarse que el producto o el servicio
sea lo que esta buscando.

Si aun asi hay problema, saben que regresaran a verte y les
devolverds su dinero. Por supuesto, necesitas asegurarte de
que el producto que les estas recomendado es exactamente
el que necesitan. Y naturalmente, si tu producto o servicio
no satisface los requisitos, una garantia puede aniquilar tu
negocio.

Sin embargo, si el 98% de tus clientes estan contentos y tu
estas satisfecho con la calidad de tu producto o tu servicio,
entonces da la garantia. Si la gente parece estar satisfecha,
épor qué no garantizarles que seguiran estando satisfechos?
Un Mito Acerca De Las Garantias... Muchos duefios de
negocios le tienen pavor a las garantias, honestamente creen
que el cliente se va a aprovechar de ellos.

Sin embargo, la verdad es ésta, la gran mayoria de los clientes
nunca hardn validas sus garantias aun y cuando realmente
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estén insatisfechos con el producto. Existen dos razones para
ello. La primera es que la gente no tiene o no quiere tomarse
el tiempo para hacerlo. La segunda es que se necesita mucha
seguridad para levantarse y decir: ‘Oiga, no estoy contento,
regréseme midinero’. El hecho es que la mayoria de la gente
es demasiado timida para hacerlo.

Con esto, no queremos decirte que no hay gente oportunista
alla afuera. Te toparas ocasionalmente con la patética
persona que compra un articulo, lo utiliza un par de veces,
y lo regresa, por la Unica razén de que ya le sirvid para su
proposito.

Estas personas saben que estan cometiendo un error, y tienen
sentimiento de culpa. Si apelas a esa culpa, generalmente se
irdn. Cuando te llamen para decirte que quieren regresar
algo, hazles algunas preguntas directas: ‘asi que, équé fue
lo que no le gustd del articulo?’, ‘écudntas veces lo utilizd?’,
‘équé va a comprar a cambio de éste?’.

Asegurate que el cliente devuelva el articulo para que puedan
comprar alglin otro, tu garantia no estd dirigida a las personas
gue compran cosas que no necesitan y que no pueden darse
el lujo de pagar.

Si les hace estas preguntas muchas de estas desagradables
personas no regresaran. Ademas, tampoco tiene nada de
malo dificultarles el proceso para lograr que se les haga el
reembolso, por qué no los haces que llenen una forma de
reembolso de 3 paginas, donde expliquen cuales fueron los
problemas, junto con todos sus datos personales. Haz que se
la lleven y la llenen en casa.
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La gente que realmente tuvo algun problema con su articulo
regresard con la forma, al resto de la gente se le hard muy
dificil y tedioso.

Por supuesto, este tipo de clientes es lo Ultimo por lo que
tienes que preocuparte, tu nueva y efectiva garantia atraera
en conjunto mas clientes, asi que vale la pena correr ese
pequefio riesgo.

Entonces, é¢qué es lo que debes garantizar?
y écomo debes escribirlo?

La mejor manera es olvidandote por completo de lo que
puedes hacer y empezando a pensar en lo que quieren tus
clientes. Una vez que sepas lo que quieren, decidiremos
como puedes prometerles que lo obtendran.

VVeamos, para empezar, vamos a solucionar a la mayor
frustracién que sienten los clientes cuando tratan contigo.

Si se trata de constructores tratando con contratistas, casi
siempre es que la gente no se presentd a tiempo. Si es gente
gue va a cortarse el cabello, generalmente es que la estilista
les cortd demasiado y los hace lucir mal. Si se trata de un
gimnasio, a menudo es que se sienten incomodos porque sus
cuerpos no son tan perfectos como los de los musculosos y
bronceados dioses griegos y los de las esculturales chicas que
asisten.

Piense en esto, qué es lo que realmente les preocupa a tus
clientes. Ponte en sus zapatos, entonces trata de entenderlos
diciendo, “si pudiera encontrar un (tipo de negocio) que me
ofrezca (producto o servicio con caracteristicas especificas),
siempre trataria con ellos y también lo recomendaria a todos

mis amigos”.
f24f

Bien, ahora llena los espacios entre paréntesis. (Qué es
eso precisamente? (Lo entendiste? Ahora, icomo puede
garantizarles que les vas a dar ‘eso’ precisamente? No
descartes esa posibilidad de inmediato, hay dentistas por
ahi que garantizan que no habra dolor, ni tiempo de espera,
ni sorpresas; hay compafiias de control de plagas que te
garantizan que no VERAS ningun bicho durante 6 meses; hay
estilistas que te garantizan que si te cortan cabello de mas
te ponen una extension de cabello sin costo; hay tiendas
como Amazon que te permite devolver un libro, te hace
un reembolso en caso de que no te hayas equivocado al
comprarlo.

Lo imposible puede hacerse posible. Sin embargo, tienes que
preguntarte si algo es econdmicamente viable o no. Este es el
unico impedimento que puede tornarlo imposible.

Deacuerdo, sino puedes hacerlo primero, veamos la siguiente
mayor frustracion. Piensa esto, ¢Qué mas le preocupa a tus
clientes?

Ahora, desarrollemos una garantia basada en esto, ique no
puedes hacerlo? Veamos la siguiente, pero aseguUrate de
darle una oportunidad del éxito a cada una. Si lo Unico que
estas haciendo es sacarle la vuelta a una garantia arrasadora
por el temor de tener mas trabajo o tener que reorganizar tu
negocio, tu solo te estas poniendo trampas.

Una vez que sepas lo que quieres garantizar, es hora de tomar
nota. Esto se promoverd en todos tus encabezados y tarjetas
de presentacidn, asi que es recomendable que te tomes tu
tiempo en esto.

coacharturomontes.com
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Un formato bdsico para una garantia super poderosa es
sencillo, ‘si esto no sucede asi, entonces haremos esto’.

Por ejemplo, ‘si no comienzan los comentarios entre tus
amigas dentro de las primeras cuatro semanas sobre la
inmaculada luminosidad de tu rostro, te devolveremos cada
centavo que gastaste y un vale para una consulta gratis con
un dermatologo (con valor de $80)". ¢ Qué tanto le convendra
esta garantia a un cosmetdélogo?

Bien, ahoravamos a escribir la tuya. Primero, escribe la primer
parte de tu garantia, es decir, la parte en que prometes que
algo sucederd. Es una buena idea escribir una frase como
‘si usted no estd bla, bla, bla® o ‘Usted bla, bla, bla y las
siguientes palabras seran ‘y si no, nosotros bla, bla, bla’. Haz
esta promesa tan especifica como puedas, ponle un tiempo
limitado y hazla atractiva. Explica qué pasard, es decir, el
beneficio real de comprar el producto o el servicio.

Segundo, escribe la parte de ‘esto sucederd’, no temas
regresar el dinero, u ofrecer una garantia de ‘continuaremos
trabajando en esto hasta que usted esté satisfecho’. Otra
opcion es: ‘le pagaremos para que vaya a ver a nuestro mas
acérrimo competidor’ o ‘le entregaremos un cheque por la
cantidad que usted invirtio mas $1,000 que irdn a la asociacion
de caridad que usted elija’. jEsto es sUper poderoso! Por
supuesto, depende de la industria.

Todo lo que necesitas hacer ahora es llenar los espacios,

escribe: ‘Yo garantizo que tu (promesa), de lo contrario,
nosotros (lo que sucederad)’.
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Bueno, vamos a resumir lo que necesitas escribir...

Primero, es muy importante que tengas en mente una PSV.
Este es el elemento primordial que te pone aparte de tus
competidores y la razdn mas importante por la que la gente
deberia hacer negocios contigo. Esta debe ser el detonante
principal de tu folleto y la base de tu encabezado principal.
Enseguida, necesitas trabajar los 3 ¢ 4 beneficios mas
importantes que tu producto o servicio ofrece. Escribe una
pequefia seccion para cada uno, y ten en mente un subtitulo
suficientemente fuerte para hacer que la gente lea esa
seccion. Usa los encabezados apertura que ya vimos para
poner la pelota en juego.

Luego, ten en mente una oferta que animara a la gente a
actuar y pronto. Esta oferta debera darte la ventaja sobre la
competencia.

El siguiente paso es considerar la idea de incluir tu garantia
de negocio en alguna parte en el folleto, por lo regular casi
al final. La razon para ello es muy simple, colocas a la gente
en el camino de la compra por medio de tus beneficios y
luego los terminas de convencer de tomar la decision con tu
garantia. La idea es que piensen ‘Wow, ellos hacen x, v,y z,
estan dando a, b y ¢ y tienen esta garantia también -- iNo
puedo dejarlos ir!’
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Por ultimo, necesitaras una seccién con tus datos de contacto. Esto debe ser muy facil. Finalmente, una recomendacion que
vale la pena no perder de vista: incluye un mapa “como encontrarnos’ junto con tu informacién. La gente prefiere estos a
sélo obtener una direccién. Otra cosa; haz que tu nimero telefénico sea grande. Por alguna razon, un numero telefénico
mas grande parece animar a la gente a llamar.

-2-
¢Como Quieres Que Se Vea Tu Folleto?

Llegado el momento de disefiar tu folleto, olvidate del arte y todas esas abstracciones sin sentido. Quitate eso de la cabeza
porque a lo Unico que te conducird sera a un laberinto sin salida.

Recuerdo a un cliente con el que traté, el cual decidid utilizar la imagen de un caballo en su logotipo y sus folletos, los cuales
tenian una pintura de un caballo en la portada.

Su negocio era una empresa de capacitacion de ventas. Cuando le pregunté que cudl era la razon por la que escogid un
caballo como la imagen principal, me dijo: ‘los caballos siempre han ocupado una gran parte de mi vida y yo queria un
logotipo que tuviera uno’.

Me resultd muy dificil mantenerme sin expresion.

Obviamente, a la Unica persona que le preocupa su interés en los caballos es a él. Sin duda, las corporaciones que lo tomen
en cuenta para contratar sus servicios de capacitacién en ventas no le prestaran el mas minimo interés. El logotipo de ese
caballo tan “lindo” sélo le trajo mas confusion que cualquier otra cosa y no hizo nada por el atractivo de su negocio.

Mi cliente tenia muchas justificaciones para defender su logotipo, creia que los caballos eran nobles y veloces, exactamente
las cualidades que podria ensefiarles a la gente de ventas. Todo esto me sonaba un poco disparatado y me resultaba sélo una
explicacion conveniente para si mismo por haber elegido un caballo y ponerlo en sus folletos. Si sélo me hubiera dicho, me
gustan los caballos y déjelo asi, probablemente hubiera respetado mas su idea. Después de todo, era su negocio.

Creo que muchos, estadounidenses, canadienses y latinoamericanos tenemos un verdadero sexto sentido y no es facil
tragarnos todas esas tendencias “dizque artisticas” sin sentido. Si algo vende, vendes. Si algo se ve bien, se ve bien. Realmente
no hay nada mas para esto.
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Habiéndolo dicho, es importante observar qué diferentes
colores, imagenes y fuentes dan diferentes impresiones a la
gente. Inconscientemente, asociamos diferentes apariencias
con diferentes ideas.

Por ejemplo, si utilizas una tipografia Old Gothic, la gente
pensard en ti como un cldsico, amante de las tradiciones,
y tal vez inglés por herencia. Si utiliza una tipografia estilo
futurista, la gente te percibird como moderno y muy
actualizado. Si utiliza alguna letra de la serie “handwritten”
o “Comic Sans”, la gente se inclinard mas a verte como mas
informal y divertido.

La verdad es que no necesitas ninguna educacién especial
para hacer que tu material funcione, vy vya la tienes. Si una
imagen te sugiere algo, lo mas probable es que a la demas
gente le sugiera lo mismo también.

Esto no incluye cosas como los caballos, los cuales tienen
significado muy diferentes para cada persona. Entonces
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nuevamente, hay varias imagenes que sugieren casi siempre
lo mismo en todas partes.

Cuando disefies tu folleto, la clave es pensar en cada
aspecto en funcion de las VENTAS. Sin importar lo que estés
decidiendo, ya sea incluir una fotografia, diagrama o disefio,
debes preguntarte siempre ‘éaumentara las posibilidades de
que alguien compre mi producto o servicio?’

A menudo, los duefios de negocios incluyen cualquier
fotografia que tienen a la mano o cualquier imagen que sus
distribuidores les hayan dado. Lo Unico que desean es llenar
espacio.

Sin embargo, este enfoque regularmente resulta inutil.
éDe que vale entonces enfrentar el problema vy el gasto de

producir un nuevo folleto?

Todo debe tener una razén para estar ahi, y eso significa
cada palabray cada fotografia. Si necesitas salir y tomar mas
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fotografias, entonces hazlo. Pero, jino a la ligera!! Un folleto
es algo tan importante para tu negocio, que no puedes darte
el lujo de improvisar

Ademads, una vez que hayas escrito el texto, te resultara
muy obvio qué es lo que necesitas incluir, el tamafio, las
fotografias, el tipo de letra etc.

Veamos cada uno de los elementos de la
presentacion de tu folleto por separado...

Las dos tipografias basicas son: las fuentes Sans Serif y Serif.

Las fuentes Sans Serif no tienen las pequefias ‘patitas’ al final
de cada letra. Algunos estudios han demostrado que a la
gente se le dificulta mas leer este tipo de fuente que las Serif.
Al estar elaborando tu encabezado, esto no tiene mucha
importancia, tiene mas impacto cuando se esta escribiendo
un parrafo largo de texto.

El tipo Serif tiene pequefias ‘patitas’ o ‘ganchitos’ al pie de
cada letra. Estos ‘ganchitos’ parecen formar una linea debajo
de las palabras que le facilita a quien lo lee seguir la linea con
la mirada.

El tipo mas comun de la fuente Serif es Times New Roman.
La Fuente Sans Serif mds comun se llama Arial. Times
da una sensacién mas clasica, mientras que Arial parece
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mas moderna. Los textos del cuerpo de este manual estan
impresos en Times New Roman.

Las computadoras te ofrecen una gran cantidad de fuentes
y resultan muy faciles de utilizar y combinar ademas de muy
econdémico pues lo Unico que necesitas es poner tus manos.
Puede ser que tengas demasiado de dénde escoger, lo cual,
al final, puede retrasarte.

Lo mejor serd que escojas una fuente basica que se vea bien
y que sea apropiada para tu imagen. Trata de usar una fuente
serif para el cuerpo del texto principal. Tu imprenta o tu
disefiador grafico seguramente te sugerira Arial o Helvética
(ambas son fuentes sans serif) pues para su artistica vision,
Times New Roman se ve muy simple.

No te preocupes por eso, las fuentes que utilices en los
encabezadosle dardn el cardcter atufolleto. Los encabezados
se pueden utilizar con la fuente AvantGarde Md BT. La
fuente que utilices para tu texto principal necesita ser facil
de leer.

Los folletos son documentos en los que las fotografias son
tan importantes como las palabras. A la gente le gusta ‘ver a
través de’ los folletos, no necesariamente leerlos.

Tu folleto necesita tener contenido visual suficiente para
satisfacer la curiosidad del prospecto, incluso de que lea el
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texto. Con esto, te quiero decir que las fotografias tienen que
contar una gran parte de la historia por si mismas.

Piensa en los folletos de los autos, mucha gente nunca lee
siquiera el texto; sélo ven las fotografias.

Como ves, muchos de nosotros no tomamos decisiones de
una forma particularmente légica. Podemos pretender que lo
hacemos, inventando razones vy justificaciones, pero al final,
generalmente nos dejamos llevar por nuestras emociones.
Las fotografias pueden crear una emocién mucho mas facil
que un texto. Es la diferencia entre oir de algo y ver algo.
La gente no quiere que le hablen sobre el nuevo modelo de
automovil, iquieren verlo!

En general, una fotografia funcionara mucho mejor que un
dibujo. En el caso de un diagrama se aplica lo opuesto; el
arte lineal funciona mejor.

También hay otros elementos visuales que debes tomar en
cuenta, las tablas de datos funcionan particularmente bien,
los diagramas comparativos siempre son tomados en cuenta
(especialmente en los que comparas las especificaciones
de tu producto contra los de tus competidores) y una
fotografia de ti mismo (el propietario) con una declaracion
personal debajo es a menudo un estupendo constructor de
credibilidad.

Por supuesto, mucho de esto depende de cuanto espacio
tengas. Yo recomendaria recortar el texto si tienes una buena
fotografia que necesite mas espacio. Recuerda, todo lo que
pongas debe vender. Si tus palabras venden mas que la
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fotografia que estas pensando, usa el texto. Silas fotografias
dicen mas de la historia, corta las palabras.

Sin embargo evita apretujar el texto en letra realmente
pequefia, cualquier cosa por debajo de los 9 puntos se vuelve
dificil de leer.

Colores...

Puede prestarse a discusiéon que como la gente ve a colores,
los folletos debieran imprimirse a colores. Mientras que esto
parece ser un valioso argumento, seria bueno recordar que la
mayoria de los periddicos estan impresos en blanco y negro
y siempre los leen.

La impresion de tu material a colores te costard un poco
mas que la impresién estandar de papel blanco y texto en
negro. Aunque, la mayoria de las veces esto es cuestiéon de
darle valor a tu dinero, la impresién a color definitivamente
le agrega un toque profesional que no puede lograrse con la
impresion en blanco y negro.

Independientemente del color que utilices, seria muy
aconsejable que todo el proceso de impresion se haga en
impresora a color. Algunas investigaciones han demostrado
gue la diferencia en el costo entre una publicidad impresa a
2 colores y una en blanco y negro es minima y no justifica el
desembolso extra.

Es importante considerar que las fotos a todo color del
producto siempre funcionan mejor que las hechas en blanco

f2 Qf
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y negro, a menos que el efecto que busques sea en una
combinacién blanco y negro realmente elegante. Tus fotos
deberan mostrar el producto tal cual son, y el color es la Unica
forma de lograr esto.

Si vas a utilizar colores, vale la pena que observes el impacto
psicolégico del color...

1. Verde Bosque — atrae a las clases privilegiadas
pero puede causar rechazo en otros grupos
econdmicos.

2. Vino —lo mismo que el verde bosque.

3. PUrpura — atrae a las mujeres.

4. Rojo con matices amarillos— atrae a los
hombres.

5. Naranja — hace que la gente piense que el
negocio es informal y abierto a todos.

6. Amarillo — llama la atencidn, pero puede
indicar abaratamiento.

7. Blanco — buen color para decoracién, le
recuerda a la gente los productos lacteos y
limpieza.

A fin de cuentas, te recomiendo que confies en tus propios
instintos antes de preocuparte porlasreglas. Tuopinidén estan
valida como cualquier otra, todos hemos crecido en la misma
sociedad y tenemos basicamente el mismo entendimiento de
lo que significan los colores.
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Por ejemplo, el azul claro siempre esta asociado con cielos
claros. El rojo siempre significa alto, el verde significa siga, o
naturaleza.

Empieza a poner atencion a los folletos de otros negocio y
ve si puede averiguar la razén por la que han escogido los
colores que tienen. También observa el impacto que tienen
los colores en la opinidn que tengas de ese negocio.

Una dultima recomendacion: jmantenlo simple!  Poner
demasiados colores solamente hard que tu folleto luzca
como una pesadilla Technicolor. Entre menos colores, mejor.
Limitate a usar alrededor de tres (sin incluir las fotos, las
cuales deberdn ser a todo color) y luego aplicalos con buen
gusto a tu folleto.

Distribucién...

Encontrards algunas distribuciones efectivas en la seccion de
ejemplos y modelos.

Mucha gente cae en la trampa de tratar de hacer divertidos
sus folletos llendndolos de diferentes formas y elementos. A
menos que tengas una excelente habilidad artistica, lo mejor
serd que te apegues a una distribucion mas simple.

Basicamente, deberias procurar tener una foto en cada panel
y un blogue de texto. A menudo, puedes utilizar un panel
para dedicarlo completamente a una foto del producto. Todo
depende de cudntos elementos tengas que colocar y de qué
tamafio sea tu folleto (Veremos eso en la siguiente seccion).
Lo mas importante de todo es que sea sencillo. Lo unico
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gue se necesita para crear un folleto es sentido comun. Site
parece muy amontonado, elimina algunas cosas. Site parece
muy vacio, agrega mas. Si se ve como que hay demasiado
texto, agrégale mas fotografias.

La manera mas facil de conseguir que tu distribucion sea
correcta es utilizando las plantillas incluidas, o copiando otro
folleto que te guste.

Si quieres intentar algo fuera de lo comun, deberas pagarle
a un disefiador grafico para que lo haga. Los disefiadores
profesionales pueden ser costosos. Si quieres ahorrarte
dinero, acércate a una preparatoria o universidad que imparta
un curso o carrera de disefio grafico. De esta forma podras
encontrar a un estudiante de un grado avanzado que pueda
hacerte el disefio por un precio mas razonable.

Tamano...

La mayoria de los folletos son de 8 % x 11 (doblado en 3) o
tamafio carta integrado por varias paginas.

EI 8 %2 x 11 (también llamado un triptico) es generalmente la
mejor opcidon. No solo es la forma mds utilizada y aceptada,
es la mas facil y mas econdmica de producir. También cabe
perfectamente en los porta-folletos que puedes encontrar en
tiendas que venden articulos al menudeo.

Los tamafio carta con varias paginas pueden utilizarse si
tienes demasiada informacion para un triptico estandar.
Existen porta-folletos para ellos pero resultan mucho mas
caros de producir.
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Puedes considerar este ultimo formato si tienes una cantidad
grande de informacion que DEBE estar incluida, o si el
producto / servicio que estds vendiendo es realmente un
articulo de precio alto.

Por ejemplo, yo esperaria mas que un triptico si estuviera
considerando comprar un nuevo Porsche, yo querria uno
completamente a color de 20 paginas por lo menos. Lo
mismo sucede con las casas nuevas.

Quiza desees probar un folleto de tamafio o forma rara. Esto
sin duda puede hacer que tu folleto sobresalga, sin embargo,
a menos de que tengas un gran talento artistico, te aconsejo
consultar a un disefiador, impresor profesional o a un
miembro del equipo creativo de ACTION International.

Stock es el término utilizado para el tipo de papel o cartulina
en el que se imprimen tus folletos. Hay muchos tipos de
donde escoger. éDeberas utilizar papel brillante o mate?,
éCartulina lisa o con textura? Estos son sélo algunos de los
aspectos a los que tienes que ponerle atencion cuando hagas
tu eleccion.

Asi como hay una gran variedad de materiales, asi también
hay una gran variedad de precios, que van desde los mas
costosos hasta los mas econdmicos. Antes de decidir qué
tipo vas a utilizar para tu folleto, necesitas tomar en cuenta
el tipo de producto que vas a promover.

Si lo que vendes es costoso o se trata de productos de muy
alta calidad, lo mejor serd que utilices un papel de alta calidad.

coacharturomontes.com
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Si es barato, ya sea un servicio o un producto de consumo, el papel econdmico esta bien. A la gente, generalmente, no le
preocupa esto, pero si puede parecerle extrafio que tu negocio, si vendes algo de muy alta calidad, se promocione utilizando
el material mas barato y delgado que se puede conseguir.

-3-

éDonde Deberias Mandarlos Imprimir?

Una vez que hayas disefiado tu papeleriay decidido qué papel utilizaras para ella, tienes que decidir dénde y como imprimirlo.
Esto dependerd principalmente de tu presupuesto.

Basicamente tienes 3 opciones...

Impresor
Profesional: Estoes
un poco Mas costoso pero
te garantiza que tu folleto
se vea de primer nivel.

Si tu presupuesto te lo
permite, manda siempre
imprimir tus folletos con
profesionales.

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados

Impresor Personal: Siposees o tienes
acceso a una impresora de buena calidad
entonces quiza puedas ahorrarte algo en

la impresién. Sin embargo, necesitas tener
en mente la calidad del papel que utilices y
el precio de tu producto. Si vas a imprimir
un gran numero de folletos, tal vez te
convenga mas hacer un tiraje grande con un
profesional que hacerlo tu mismo.

f3 Qf

Fotocopias: Estaes la opcién més econdmica
de impresién. Si decides tomar esta opcion,
asegurese que la reproduccién sea de alta
resolucion. El hecho de que aparezcan lineas
obscuras en tu folleto te hard lucira tiy a tu
producto como baratos y desagradables. Utiliza
esta opcién como un ultimo recurso y solamente
en blanco y negro puesto que como sabras las
fotocopias a color resultan mucho mas costosas,
incluso que algunas opciones de imprenta.
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-4-

é¢Como (Deberias Utilizarlos)?

Una vez que ya tengas tus folletos, es hora de distribuirlos. Veamos las diferentes formas en que puedes utilizarlos...

Como Generador de Ventas —Si tu folleto es de
contenido propio (cuenta la historia completa), puedes
utilizarlo como un volante. Esto funciona mejor cuando
tienes una lista de prospectos calificados y puedes
enviarlo directamente a ellos, dirigidos con su nombre.
La otra opcidn es una entrega de Apartado Postal.

Como Herramienta de Ventas — La mejor
manera de incorporar folletos a tu proceso de ventas es
llevar al cliente a través del folleto. Siéntate con ellosy
explica los diferentes aspectos de tu producto o servicio,
usando tu folleto como un punto de referencia comun.
Puedes sefialar informacién y fotos usando el folleto.

Si no cierras la venta alli, entonces, el cliente puede
conservar el folleto.

coacharturomontes.com

Como Herramienta de Pre-Venta — A menudo,
la gente sélo quiere informacién. Estan planeando
comprar, pero quieren sentarse y echarle un vistazo a
algunos folletos primero. Este es uno de los poco casos
en los que esta bien sélo enviar el folleto, aunque yo
recomendaria que obtuvieras la informacién de los
clientes y les dieras seguimiento telefénico después de
unos cuantos dias de haberles enviado la informacion.

Como Herramienta de Referencia — si tu folleto
es suficientemente interesante y atractivo, puedes darles
varios ejemplares a algunos de tus clientes, para que
puedan darselos a sus amigos.

f3 Sf
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SECCION 3

Plantillas

Plantilla 1

Exterior
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Plantilla 2

Exterior
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Plantilla 2
Exterior

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados 73 éf coacharturomontes.com



https://www.coacharturomontes.com/

Herramienta de Ventas

coacharturomontes.com

f3 7f

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados


https://www.coacharturomontes.com/

Herramienta de Ventas Es momento de
ponerte en ACTION

1
Decide para que quieres
utilizar tu folleto y qué
quieres promover en él.

G 2
Dfine tu PSV.

Ahora sabes con exactitud como crear folletos /Q-
efectivos que hagan que tus posibles compradores . 3
decidan ponerse en ACCION de inmediato. g ~ Identifica tu Mercado.
Mas importante aun, ahora tienes una variedad 4
de nuevos folletos para que empieces a probar. Da a conocer tus beneficios
5
Genera interés
6
Diseia tu folleto
7

Imprime
(g

Mide tus resultados

n Comparte tus
resultados con

Tu ActionCOACH

© ActionCOACH|- Todos los derechos reservados
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Archivos Digitales

Aseglrate de echarle un vistazo a los archivo que contiene “Folletos Al Instante”.
Contiene los archivos de las plantillas de este manual en formato Word que te
permite hacer cambios, imprimirlos y tenerlos listos para utilizarlos...

iPara crear Folletos exitosos de tu Negocio!

Asegurate también de echarle un vistazo a la charla con el mismo Brad Sugars,
quien en una forma amena y sencilla te revelara los mas efectivos secretos para disefiar
tu mismo tus folletos, que al utilizarlos te daran...

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados
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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 solo tus ventas, sino también de crear
alianzas que le inyectaran nueva vida a tu negocio.

Campanas 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, ademds 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 aprenderas cudles son los tipos de cartas mas adecuadas para
cada tipo de correo. Y no sélo eso, también te dice cudles son las
mejores bases de datos y dénde encontrarlas. Te dard 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 llenar e
imprimir las plantillas que se incluyen pero, iCuidado! Este método
te puede dar muchos mas contratos de los que puedes enfrentar.c

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 ensefiara como implementar estrategias
que 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 cémo crear un folleto
qgue no sélo 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, deberfas hacerlo. Esta es la Unica
manera de asegurarte de que cada cliente sea tratado con el mismo
nivel de servicio. Y mas 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.

coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

Publicidad Impresa Al Instante Estaes una gufaimprescindible
para todo negocio. Te muestra a fondo cémo publicar y redactar
anuncios que sf funcionen. Te muestra cuales son las formas mas
convenientes de hacer uso de colores, fuentes, imagenes, 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, esta escrito para ti!

Publirreportajes Al Instante Esta guia te muestra paso a
paso como 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 como disefiar puntos de
ventas que literalmente moverdn tu mercancia sin tener que darles
una comision o un sueldo. Mediante este manual aprenderas
como crear Anuncios de anaquel (Shelf Talkers), como y dénde
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!

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados

Herramienta de Ventas

Referencias al instante te muestra cémo hacer que cada uno de
tus clientes existentes te brinde, ademads de ganancias, prospectos
que, al escuchar de tu maravilloso trato, no dudaran en convertirse
en clientes leales. Hay una estrategia valida para cada negocio y
esta guia te muestra docenas de ellas.

Relaciones Anfitrion Beneficiario Al Instante Si nunca has
escuchado el término “anfitrién beneficiario” te estds 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
éSabias que tu tarjeta de presentacidén puede convertirse en un
miembro mas de tu personal de ventas? Este manual Al Instante
te dice como convertir tus tarjetas de presentacion 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 tu industria. 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
que te genera sélo 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

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

coacharturomontes.com
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