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Introduccion

iFelicidades!

Bienvenido a Tarjetas de Presentacion y Hojas Membretadas al Instante, tu guia “Hazlo Tu Mismo” para
crear tarjetas de presentacion que te generen mas oportunidades de negocios y hojas membretadas que
realmente incrementen tus ventas.

Una vez que hayas leido esta guia, sabras con ex EBomo crear papeleria de negocios que no sélo luzca
estupenda, sino lo mas importante, que incremente tus ganancias. Pero sobre todo, tendrads el modelo
integral de tus nuevas tarjetas de presentacion y tus hojas membretadas listo para imprimirse.

Esta guia te llevard paso a paso a través del proceso de disefio de tu nueva papeleria de negocios; desde
la decision de qué colores y qué @ @ & hasta la forma de hacer la mejor negociacién con la
imprenta.

Cuando sepas como hacerlo, te sorprendera todo lo que puedes hacer con tu papeleria de negocios. Una
vez que te deshagas de las ideas convencionales sobre “como deben hacerse las cosas”, encontraras un
mundo de oportunidades que la mayor parte de los duefios de negocios nunca aprovechan.

Recuerda, es tu negocio y puedes manejarlo de la manera que quieras. El hecho de que tus compell @ &k
no hayan hecho las cosas de una forma singular, no #gue no debas ser el primero en hacerlo, por el
contrario, ésta quiza sea la primera razon para hacerlo.

Es importante que al leer esta guia lo hagas con la mente abierta y estés dispuesto a intentar cosas nuevas.
Olvida todo lo que sabes y comienza de nuevo. Todo lo que aqui encontraras ha sido probado con éxito en

otros negocios y seguramente t@ féincionara.

Este es el siguiente paso en tu historia de éxito comercial. De aqui en adelante, sabras cémo crear papeleria
comercial que hara una gran diferencia para tu negocio

iYo personalmente te lo garantizo!
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Como Utilizar Esta Guia

Después de leer la introduccién y la informacién basica, adéntrate
de inmediato y comienza con “Los 4 Pasos Para Crear Tus Nuevas
Tarjetas de Presentacion y Hojas Membretadas”.

Cada paso cubre un aspecto importante sobre tus membretes y
tus tarjetas de presentacidn, éstas son cosas a las que hay que
darle su debida importancia. Cada paso representa la piedra
angular del proceso de creacién de tu papeleria de negocios.

Te sorprenderd que este ejercicio revele tantos aspectos de tu
negocio y te hard pensar en detalles importantes que nunca antes
habian pasado por tu mente. Si algo de esta informacion te resulta
nuevo, no te preocupes, nunca habia habido un mejor momento
para que empieces a ver resultados reales de tus membretes
y tarjetas de presentacion, iy todo lo que pueden hacer por tu
negocio!

Asegurate de hacer las anotaciones requeridas en los espacios
proporcionados. Cuando empieces a crear tus primeros disefios
necesitards consultar tus notas para posibles referencias.

Esta guia te guiard paso a paso a través del disefio de tus propias
tarjetas de presentacién y hojas membretadas efd B &. Te
agradara saber que no Blque ser un gran escritor o un @
del disefio gral @ ya que, todo estd presentado en un formato
accesible de leer, con un gran numero de sencillos ejemplos que
te guiaran a tu propio ritmo.

Lo mejor de todo es que encontrards una serie de ejemplos de
membretes y tarjetas de presentacion para disefiar tu nueva
papeleria de negocios, en las que solo tendras que “llenar los
espacios en blanco”.
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Estos ejemplos han funcionado en una gran caniZ B &le negociosy
seguramente funcionaran bien en el tuyo. Todo lo que @ Rles que
hacer es insertar la informacion relevante (nombre del negocio
o nombre comercial, un nimero telefénico, direccién y correo
electrénico) y tendras tarjetas de presentacion y un membrete al
INSTANTE.

En realidad ésta es la mejor parte de Tarjetas de Presentacion
y Hojas Membretadas al Instante, aun si la mayor parte del
contenido te confunde, no serd problema puesto que podras
& las plan@ [ Rld8 cuales, estdn disefiadas para personas
con muy poca o nada de experiencia y que requieren la ayuda de
alguien mas.

Por su supuesto, uno de tus principales intereses debe ser agregar
un poco de tu propia inteligencia también. Recuerda que entre

mas entusiasta seas, mayores seran tus ventf

Y por B, la mejor parte de tener un negocio propio es que,
entre mas inteligentemente trabajes, mayores seran tus? Adades.
Si eres empleado, no importa qué tan inteligentemente trabajes,
a menudo no se notara.

Aunque es muy tentador @ & & las plank B Rldéhar los espacios y
seguir con tu vida, es muy recomendable que te tomes tu
para leer la guia y la sigas palabra por palabra.

No solamente encontrardas muchisima informacién importante
sobre cémo crear tu nueva papeleria, sino que te sorprenderd
lo mucho que aprenderd sobre tu negocio. Esta guia te hard
pensar en tu negocio de una manera completamente nueva y
probablemente t& BErd a crear un nuevo planteamiento.

coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

tarjetas de presentacion

Bien, icomencemos! Abre tu mente y prepdrate a trabajar. Esto
es sélo el principio...

Sin embargo, crear hojas membretadas y tarjetas de presentacion
puede ser costoso puesto que, involucra costos de disefio,
asi como costos de impresién. Si creas Rlersiones de

Ung NOTO Sobre Probgr y /\/\ed]r ambas, terminaras gastando una cani B Emucho mayor que si te

.............................................................................................. dECIdleraS sc’)lo por una Vers'o’n y con s con e”a.

Importante:

Probar y medir es el aspecto mas importante de cualquier
estrategia de mercadotecnia que apliques en tu negocio. Ya sea A [ Be cuentas, depende de qué tan importantes sean las hojas

que se trate de un anuncio en el periédico, un volante o tu tarjeta ~ Membretadas y las tarjetas de presentacion para tu negocio. Si
de presentacion, es importante que le sigas el rastro tanto al  representan una de los recursos més importantes para tu negocio

dinero que inviertes como al que obf@ y te generan ventas, el hecho de pagar por dos juegos de papeleria
comercial disl bs puede ser uno de tus intereses principales a

Recuerda, siempre es mejor 1l tarjetas que no funcionan  largo plazo.

que 20,000. Aun si estds encantado con tu nueva papeleria y

todos lo que la ven piensan que es estupenda, es importante que Cuando hagas esto, sera mejor que mantengas una cierta
mantengas la calmay evites ir demasiado lejos demasiado pronto. ~ cont@ éhtre las dos versiones. Obviamente conserva la
Témalo con calma al principio, evalia la reaccién e incrementa ~ Misma apariencia basica (el logll @ RBllos colores, etc.). No hay
gradualmente las can® B @s. Si r@ B Bt@ 100 tarjetas y 10 benel B &gunoen B & dosimagenes visuales completamente
regresaron, B & que 10,000 tarjetas te generaran 1000 diferentes puesto que sélo conseguirds confundir a la gente.

clientes nuevos.
Otra opcién es crear una pequefia canl @ B(alrededor de 20) de

nada escrito, sélo queda observar y esperar. Habiendo dicho  8ente que puedas; clientes, amigos, familiares.

eso, es importante saber que si distribuyes 100 tarjetas y ves
que ninguna regresa, serfa ilégico esperar que 10,000 lo hicieran ~ Cuando te hagan saber su opinion, ESCUCHA lo que digan. No
mejor. bloquees la & de tu disefio favorito, ni minimices los buenos

comentarios que hagan del disefio que no te gusta.

Tienes la opcidn de crear un numero ilimitado de versiones de tus

mismo EPreguntale a cada persona dénde escuchd hablar ~ Tu papeleria comercial es una herramienta de negocios que esta
arjen diseflada para hacerte ganar mas dinero. Toma nota de lo que la

gente dice y actla en consideracion.
Con el , hotards que una version Blrfejor efecto que
otra. Esta es la que tendrds que mantener.

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados * 5 * coacharturomontes.com


https://www.coacharturomontes.com/

tarjetas de presentacion

SECCION 1

Lla Naturaleza de las Tarjetas de Presentacion
vy las hojas Membretadas

éQué es el Exito?

Esta no es una seccién que responderd a tus grandes preguntas @sBSin embargo, te ayudard a saber cuando has disefiado un

juego de papeleria comercial que realmente funcione y cudndo no. Si no estas seguro de cudl es tu propdsitol LR

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 una

tarjeta llegaran a ser clientes regulares’.

Veamos cada uno de los dos elementos de tu nueva papeleria comercial por separado...

Tarjetas de Presentacién

¢Cudntas tarjetas de presentacidon has recibido en tu vida? ¢20,
100, 3007 Parala mayor parte de la gente (especialmente para los
duefios de negocios), la respuesta variard entre los cientos, si no
es que mas. La tendencia de los vendedores de r& Barjetas
de presentacion a pri@ B &mente todo el mundo, es muy marcada.
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De hecho, &2 Rina tarjeta de presentacién es a menudo el
susl B dZpara hacer la venta. Ellos piensan, ‘yo no podria tomarme
la moles Rle cerrar esta venta, asi que le entregaré una tarjeta y
esperaré a que me llame, asi por lo menos habré hecho algo’.

Esta manera de pensar es precisamente igual a dejar ir a un cliente
cuando éste te dice ‘Déjame pensarlo un poco masy luego regreso’.
iVamos! Cuantos de estos clientes alguna vez han regresado. Me
asombraria si el promedio fuera superior a uno de cada veinte.

La mayor parte de los duefios de negocios y su propio personal
abusan de las tarjetas de presentacion. Las & como si fueran
un objeto que sirviera para ‘despedirse’ y raramente consiguen
algo.

Por la misma razén, también son herramientas muy valiosas.
Tedricamente, una tarjeta de presentacién es un anuncio mévil de
tu negocio que funciona confl te. Cada vez que el cliente
abre su cartera, estas alli, recorddndole que existes.

coacharturomontes.com
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Hay dos cosas muy importantes que nuca debes olvidar...

—> Primero ¢Hay algo en tu tarjeta de presentacion
gue le dé una razon al cliente para que la guarde?
o ¢Es nada mas un enunciado con el nombre de
tu negocio y los datos para que se comuniquen
conBl @7 Sial cliente le interesa comunicarse de
nuevo conll @, la guardard. Sino esta seguro,
probablement? [ Flai.

—> Segundon B tu tarjeta al cliente para

que te llame? ¢(Le VENDE realmente?. Tal vez
estés pensando ‘una tarjeta de presentacion no
puede vender’. jTe equivocas! Una tarjeta de
presentacion puede vender como nadie mas.

Lo mas importante que hay que recordar es que una tarjeta de presentacion no dista mucho de ser un mini-volante, un pequefio anuncio
que puede caber en la cartera o en la bolsa de alguien. Es como darle un volante a alguien y decirle, ‘ten, guardalo’.

Asi que, écomo te das cuenta
de si tu tarjeta esta funcionando o no?

Sin embargo, debes preguntarles a las personas como supieron
de B. Si te responden ‘tengo una tarjeta suya’, estds recibiendo
un muy buen indicio de que tus tarjetas estan siendo guardadas
y leidas.

Otra manera de saberlo es ésta: pon una oferta especial en tu
tarjeta que no hayas anunciado en ninguna otra parte. Por ejemplo,
podrias tener una linea en tu tarjeta que diga ‘En su primera visita
presente esta tarjeta y obtenga un 25% de descuento’.

& @l gancho de la oferta, haz una por la que la gente desee
venir a visitarte. Decir “5% de descuento” o algo asi de mindsculo
generalmente no es ffe para atraer a la gente (a menos que
lo que vendas sea grande y costoso, como casas 0 autos nuevos).
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El propdsito principal es que la gente guarde tu tarjeta y se rel@
a ella la proxima vez que necesite algo de lo que tu vendes.

Una manera muy efll @ & para esto es imprimir una pequefia
tabla con la informacion mas importante en la parte posterior de
tu tarjeta. Por ejemplo, si vendes casas, por qué no incluir “un
esf @e la tasa de la hipoteca” en la parte posterior. Hay una
ink & de aplicar esta idea.

Si la gente sélo toma tu tarjeta y la archiva en uno de esos
tarjeteros enormes, quiza no estés obteniendo mucha respuesta.
Las tarjetas deben iTRABAJAR PARA TI!

En las siguientes secciones, descubriremos qué puedes hacer para
que la apariencia de tu tarjeta sea Bemente atr@ BEva para
gue la guarden vy la manera de asegurarte de que el cliente la
cada vez que necesite comprar lo que tU vendes.

coacharturomontes.com
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Desde el punto de vista puramente BloRlvale la pena que
consideres cuanto estas in@ RleBdo en tus tarjetasy cuanto esperas
ver retribuirse en las ventas actuales.

Las tarjetas de presentacion no @n mucho de cualquier otra
forma de mercadotecnia. Sin embargo, a menudo los recursos
deshl mercadotecnia son tan cortos comparado con la
cankl @ Rle formas de promocionarte que dlie decidir muy
cautelosamente en qué gastarlo. Si las tarjetas te representan un
costo menos efid que la publicidad en prensa, quiza resulte
mejor dirigir la inversion a un anuncio publicado en el periddico,
que a la imprenta.

También conviene recordar la nocién del valor de por vida cuando
sopeses la eff @tl@ de tus tarjetas de presentacion.

El valor de por vida de un cliente es la canl@ B Bgue representa
para Bl @or el las veces que pueda visitarte durante su vida. Si este
cliente regresa a visitarte 4 veces al afio y gasta $300 cada vez,
su valor de por vida serd de $1,200 Plado por los afios que
vuelva a visitarte

Si @ue distribuir tarjetas de presentacion con valor de $1,200
para atraer a éste Unico cliente, entonces te tomara un afio ver una
retribucion Rlae tu inversidon (asumiendo altos margenes de
ganancia).

Si el cliente resulta ser uno muy B Blgile regresa afio tras afio y
envia a muchos amigos, entonces probablemente ha sido buen
negocio la decisién de r&2 Flafjelas.

Por supuesto, si tus tarjetas atraen solamente a un cliente por cada
1000 tarjetas que repartas, quiza quieras reconsiderar seriamente
la idea de jvolverlas a hacer!
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Hojas membretadas

La mayoria de los duefios de negocios jamdas han pensado en
& las hojas membretadas como una herramienta de ventas.
Piensan que el membrete debe ser solamente para el nombre de
su negocio y los datos para que se comuniquen.

Al igual que con las tarjetas de presentacidn, se equivocan de
nuevo. Tu membrete debe decirle a la gente por qué deben
comprarte a @ yho a alguien mas. Td ya Bls@ atencidn, asi que,
por qué no aprovechar esta oportunidad para hacerles saber tus 4
mejores puntos de venta (por ejemplo) en ese preciso momento.

Es importante recordar que no estds obligado a hacer las cosas de
una cierta manera, tu pones las reglas, es decir, sélo tu decides
como serd. Si quieres poner fotogral@ B d&& 20 miembros de tu
personal en tu membrete, puedes hacerlo.

Necesitas decidir qué es lo que quieres lograr con tu membrete.
Vale la pena mencionar que los clientes no esperan nada especial
PRARRARARARARARARAREREREEEREE QR R R CaRvEraliE @
Asi que, icdmo sabes cuando estds aprovechando al maximo el
potencial de tu membrete?

A diferencia de las tarjetas de presentacién, en el membrete es
Bni@dir el éxito del disefio. En general, éstos no te ofrecen
ningun resultado directo que puedas probar y medir.

Tienes que ser un poco mas perspicaz al determinar su eff?

Con esto quiero decir que Gue ser mas sensible a las
reacciones de tus clientes y de tus nuevos clientes potenciales.

UnaopciénesB B & tuhoja membreteada como una oportunidad

coacharturomontes.com
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para enlistar todos tus servicios. Incluso puedes Bizarlas
para enlistar los precios. Si los clientes comienzan a llamarte
solicitandote otros servicios, aparte de los que normalmente les
brindas, quiza puedas concluir que tu encabezado estd sul@
efecto.

Lo mismo podria decirse si cambias el membrete y comienzas a ver
una mejoria dram3di@ B en la respuesta obtenida por tus cartas de
correo directo.

Digamos que generalmente obl B 3% de respuesta de una
carta en Bi le cambias el membrete, dejando el texto tal
como estd y empiezas a tener un 5% de respuesta, podrias concluir
que el membrete estd teniendo un impacto.

Ademas, el membrete puede &se para afiadirle credibilidad a
tu principal mensaje de venta.

Por ejemplo si envias un gran canB [ PBde presupuestos, puede
ser una estupenda idea enlistar las 4 razones por las que deben de
comprarte a @ éh el membrete (en ese caso, quiza debas incluirlas
en la parte inferior derecha). De esa manera, la gente tendrd la
informacién del precio ademas de un fuerte mensaje de venta.

Lo mejor de esta manera de interactuar con el cliente es que cada
vez que le escribas, estards bombardeandolo intensivamente con
tus puntos mas fuertes de venta. Sile escribes a alguien 4 veces al
afio, terminara estando de acuerdo con las razones por las cuales
deben de tratar conl@ @.
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SECCION 2

Los 4 Pasos Para Crear Tus Nuevas
Tarjetas de Presentacién y Hojas Membretadas

-1-
éQué quieres decir?

La primer cosa que Bldlie decidir es el texto que aparecerd en
tus tarjetas de presentacion y las hojas membretadas.

Y antes de que decidas eso, necesitas decidir cudles son las

cualquier pregunta. No tenemos un experto: todos nosotros
somos expertos”.

Esta manera de entrar en contacto funciona bien Brmente

caracteris@ Bs mas importantes de tu negocio, los benel morque es facil de escribir y muy facil de leer. No es @ B Bs@gerir

claves y los puntos de venta que a la gente le interesan.

Existen tres formas por donde empeazar...

5 razones - Se reld a imprimir las 5 razones para tratar
conl @enla parte posterior de tu tarjeta y debajo de tu
membrete.

Incluye un encabezado (“5 razones para tratar con nosotros cada
vez que necesite x”) y entonces simplemente enlista los principales
benel &tdd con tu negocio.

Por ejemplo, el nimero 1 podrd ser “Los precios mds bajos en
toda la ciudad: garanl@ &dos: Si encuentra este mismo producto
mas barato en todo Monterrey, le daremos un 10% adicional
de descuento de ese precio”. El nimero 2 podria ser “El mejor
servicio de la ciudad. No contratamos a nadie, a menos que haya
trabajado en la industria por lo menos 6 afios. Esto Eea@lque
cada miembro del personal conoce MUCHO vy puede contestar

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados
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las 5 cosas que te sitUan aparte.

¢Cudl es tu PSV? - Equivale a Propuesta Singular de Venta
Tu PSV es aquello que te hace ser realmente diferente del
resto, o por lo menos, lo que puedes promover como tu
punto de singularidad.

Una PSV exitosa debe ser...

1. Verdaderamente singular.

2. Emocionante para tu Mercado sefialado.

3. Algo sobre lo que la gente hablara.

4. Algo que no puede imitarse con facilidad, o de
poderse hacer, se convi@l B Blef un pirateo muy obvio
por parte del negocio ofensor.

Muchos duefios de negocios se preguntan por qué necesitan ser
completamente singulares, después de todo, ¢acaso no deberia de
haber lugar para docenas de negocios con conceptos ‘yo también’?
La realidad es que no, y los negocios con conceptos ‘yo también’
estan condenados al fracaso.
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Para ilustrarlo, piensa en este ejemplo. Harry y Barry abrieron
una ferreteria. Hay otras 6 ferreterias en el drea inmediata, pero
los muchachos no estan preocupados. De acuerdo a Harry y Barry,
hay mucha gente que necesita d& ferreteria, asi que no
deben tener ningln problema.

Abrieron la una cuadra de su compel B Bmas grande,
escribieron un par de anuncios con el Rlda ‘Ofertas por
Inauguracion’, los pusieron y empezaron.

Durante las dos primeras semanas las cosas marcharon bien, como
estan vendiendo productos a un precio muy bajo, estan vendiendo
mucho. La caja registradora no para de sonar y las cosas parecen
ir de maravilla.

Sin embargo, poco después las cosas reducen la velocidad. De
hecho, casi llegan a un alto total, sélo unos cuantos clientes al dia,
comprZ B R RAREERERNERAEREEDRE R

Los muchachos se preguntaron épor qué?

Mientras hicieron bien algunas cosas como buenos anuncios, buen
servicio al cliente, la Bien organizada y los productos bien
escogidos, perdieron de vista el punto mas importante de todos...
si el negocio era del todo viable o no.

Si hubieran hecho una pequefia invesl Bcion, habrian descubierto
lo siguiente, todos los afios, se gastan 1.1 millones de délares en
d® ferreteria en su drea. Si cada una de las 7 ferreterias
locales tuviera una porcién igual de las ventas, cada uno tendria
una proporcion de alrededor de $150,000.

Por supuesto, las [@enian nimeros muy diferentes. El mas
grande era de una cadena nacional, tenia la mayor Ripacion:
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casi la mitad, con 475,000. La siguiente era de una ferreteria
pequefia pero con muchos afios en el mercado y con una clientela
@rith $260,000.

Las otras 5 @enian el resto. Naturalmente, cuatro de ellas
estaban al borde de la quiebra. La quinta era la de Harry y Barry.
Viéndolo desde esta perf & el suefio de los muchachos de
abrir una ferreteria y llegar a tener bienestar parecia fuera de la
realidad. Tendrian mucha suerte si sobrevivieran los 6 meses.

Piensa en tu situacion. Cuantas posibles negociaciones hay alla
afuera, y realmente, cudntos de ellos puedes tomar.

Si solamente hay un total de ventas de un millén de délares, y tu
objel @ es quedarte con el 10%, eso representa sélo $100,000
del volumen total de ventas. Quita los gastos basicos (sin incluir tu
propio sueldo), y tendrias mucha suerte si te quedaran $30,000 de
ganancia.

Una opcidn seria dejarlo y trabajar para otra persona, de esa
manera, ganarias mas dinero y tendrias menos responsabilidad. Si
el negocio bajara, no seria ni tu casa, ni tu automaovil, ni tu linea de
crédito los que estarian en juego.

Recuerda, sino le das a la gente una buena razdén para que vengan
Bl t@nces te perderds entr

Siempre es asombroso ver que se abre otro pequefio centro
comercial, especialmente cuando ya hay otros 5 o 6 a diez minutos
de distancia el uno del otro y hay dos centros comerciales grandes
muy cerca.
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Las franja de centros comerciales en conjunto no flinguna
singularidad e incluso no Bazon de exiskl Lo mejor que
podrian decir de si mismos es “somos pequefios y nuevos”. Esto no
es emente bueno. “Pequefio” generalmente B B Btd@mds
caroy “nuevid ffhda.

¢Qué puedes decir de tu negocio? Cuando abriste, ¢lo hiciste
con alguna singularidad, es decir, un punto de diferencia real, o
comenzaste como un compel @también’?

Aqui hay un punto interesante y algo que los nuevos duefios de
negocios nunca consideran. Cuando una nueva d® abarrotes
abre, Ryjue ck d¥s ventas con todas las otras [ de
abarrotes en el drea. Si ya hay 3 ® dos de ellas estan ya
inmersos en una franca competencia, (Qué te hace pensar que
uha mejor oportunidad? Lo Unico que has hecho es dividir
mas las ventas a Bd@ ese momento.. Ahora, en lugar de que
el total de ventas de abarrotes del drea sea dividido entre 3, tendra
que dividirse entre 4.

Si comenzaste el negocio como un ‘yo también’ olvidalo. Los dias
en que se compell Ben precio y servicio han llegado a su
estos dias la gente Btantas opciones que casi siempre pueden
obtener lo que buscan en algln lugar mas barato, o de alguien que
lo hard mucho mejor.

El punto principal estda muy claro: debe DESTACAR. Si no
una singularidad propia, no BlrEzon para exis? .PRecuerda que
entre mas compell B &k entren a tu mercado, menores seran tus
ganancias.

Si no hay una razén por la que tus clientes se sientan obligados
a seguir viniendo conl B, seguramente los perderds. Es un
prondskl @ pesimista, pero muy realista.

12

Asi que, anota todo lo que haces, incluso lo mas pequefio, que
pueda considerarse como diferente y Unico. Estos puntos no
@Gue ser completamente inauditos, sélo lo fflemente
diferentes para hacerte sobresalir entre tus compell [ &k.

Para que empieces a crear tus propias ideas, ésta
es una lista de algunas PSV posibles que pudiera
adoptar...

e Da un servicio o Vi@
alta calidad y demuestra como el cliente
se puede benel e al
comprarlo...

e Proporciona mas y mejor servicio al
cliente y podras explicar y promover
facilmente la razén por la que eres el
mejor...

e Ofrece una mejor garan@ Bor mas
y ponla escrito...

e Ofrece mas opciones, seleccién o
variedad; esto es algo que la gente
siempre quiere y busca...

e Crea programas de intercambio de
mercancias e innova otros que nadie mas
haga...

e NIEREREEAQAEERFE A
Boque se puede medir) que no es
tomado en cuenta por la mayoria de los
compel@ [ &k...

e Ofrece las mejores y mas generosas
promociones de puntos o un sistema de
club de clientes disl {lun producto
o servicio igual de bueno...
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e Ofreces en conjunto un mejor

valor por el dinero... e Ofrece servicios y productos ultra
e Mantén el mejor servicio caros para sall facer a aquellos que )
. ) , , P . a a , ] un sistema de gancho
posterior a la venta y asegurate s6lo desean lo mejor y que pagaran lo , o
de ‘Todo por [un solo precio]
que sea algo que puedas que sea por tenerlo... )
licarles facil teal Trat . ed, B es decir, todo lo que hay en tu
explicarles facilmente a las e Trataconunnumer® B B B G _
P ’ IEEEEEEE @ @ B, sin
personas cuando vayan a comprar solamente cl imbortar qué sea
AEEEE D Cal.o DEE D portarq
. - e Mantén un sorteo con B [de
e Haz que tu producto o servicio e Ofrece servicios y productos ,
, . S manera que cada treceavo cliente
tenga caracteris@ &s singulares atrl @ & que nadie mas ofrezca... . .
. } L (o cualquier otra pauta que elijas)
que la gente valore... e Agrega un ‘ingrediente especial’... o
. . . se gane $50 (o lo que td elijas)...
e Brinda servicios y productos e Entrega e instala gral@ ]
Jper barat tend LIévale al cliente los B yedéjalos Logra que la atmosfera de tu
super baratos para atender a . 1B B RV
P P , . ) B @npletamente
las personas que desean lo mas escoger en su propia casa... . o
- . , . diferente a todas, aun en términos
bésico a su alcance... e Envia un catdlogo en video, toma

det B RBRERRAGERQREEE
Todos los miembros de tu personal
son todos de un ciertf grupo
de edades, medio ambiente o nivel
de experiencia...

e Sieres el masrapido en tu ramo,
puedes garani & hacer el trabajo
mucho mas rdpidamente que
cualquier otro..

la orden por teléfono y entrega
dentr BB RERERERAAEERERE
determinado...

coacharturomontes.com
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Con seguridad encontrards que entre todo lo antes enlistado,
puede haber algo que actualmente has estado haciendo y que es
singular, o en todo caso, algo que debes estar haciendo y que te
dard la singularidad que buscas.

Basicamente, tu singularidad puede

venir de una de estas Siete Areas:
calidad, precio, servicio, entrega,

rapidez, conveniencia y experiencia.

Es importante aclarar que por ‘experiencia’ debes entender la

calidad que cualquier salén de pres ‘Equipos de Seguridad
Industrial Trevifio 456 diferentes siempre en existencia a
las puertas de su domicilio”.

Otra estupenda estrategia es ser Blofd seria ideal si pudieras
darun ndmero en tu PSV. Por ejemplo, ‘13 hierbasy especies’ 0 ‘32
sabores a escoger’. Estas son propuestas singulares de venta que
se quedan en la memoria. Un es Btd?podria decir ‘El Unico Saldén
de Belleza en el que le atenderan 4 esl? Btd® altamente cal@ @dos
y amigables con mas de 23 afios de experiencia cada uno’.

experiencia que viven tus clientes al compr @l.2 FEstos son un par de ejemplos mas largos. Puede ser una buena

Imagina una Blenda de video que cuenta con cuatro pantallas de
11 pies en las que constantemente exhiben las Movedades
logrando entretenimiento en vivo todo el dfay la noche. Esa seria
una experiencia real.

Una vez que hayas decidido cual es tu singularidad, toma nota de
ella. Esto es importante porque muy pronto le haras saber esta PSV
a tu equipo vy a tus clientes.

Es necesario que resumas tu enunciado en una o dos lineas. Piensa
en ‘Siempre Coca Cola’ o ‘Telmex estd con@ @. Por supuesto, tu
PSV no [Rjue ser algo que suene como si hubiera salido directo
de la mente creall Bl de un experto en publicidad. Probablemente
te funcione igual o mejor si no viene de ahi.

No hay nada malo en esta PSV: ‘El Club de Oscar: la tnica dre
video en Monterrey con cuatro pantallas gigantes exhibiendo las
®edades todo el dia’.

Es muy importante que BIt@ singularidad clara vy
completamente. Que tal ésta: ‘Estél & Mary, donde los & ks,
los rayos y los permanentes te cuestan la mitad y dbble de

© ActionCOACH - Todos los derechos reservados
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idea escribir tu PSV en forma larga primero, y después escoger lo
que quede mejor y volver a hacerlo en un enunciado mas corto y
con empuje.

Orientacién al Servicio

e Al comprarnos un libro, usted adquiere una garanfl
de 90 dias por la devolucién total de su dinero, en
caso de que no esté de acuerdo con la opinién de los
Bs.

e Al comprarnos su programa computacional obtendra
también una membresia de nuestro B asesoria
gratuita, ademas de la seguridad de tener el soporte
gue su equipo y su @Ere requiere, las 24 horas
del dia.

e Si lo que busca es un plomero que le garanf
puntualidad y calidad en el servicio, llame a José
Herndndez.
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e Siempre encontrard 142 diferentes modelos en mas
de 12 tamafios y 20 diferentes colores a precios que
van de los S6 hasta los S600

e Encontrara 5 veces masvariedad; 4 veces mas colores;
3 veces mas numero de locales a su alcance, el doble
de la garani Bl la mitad del precio que cualquier otro
negocio le puede ofrecer

e La mayor parte de las compafiias de servicios trabajan
de 9 a 5; nosotros trabajamos las 24 horas del dia
para estar con usted en cualguier momento que lo
requiera.

Precio de Descuento

e Albercas, de su precio normal de $150,000, al precio
del fabricante $98,500 en Albercas ABC S.A.

e Vendemos las mismas marcas y modelos que [las
Compafiia X o la Compafiia X] con descuentos reales
que van del 25% al 75% de lo que pagaria en cualquier
otra parte.

.
Aspecto de Presuncion
e Xavier Kadhz sélo pinta 15 cuadros afio; y nosotros
tenemos uno separado para usted.
e La mayoria de los gimnasios @asi 10,000
miembros inscritos; quienes entre las 6:00 AM y 9:00
PM se apresuran a tomar su turno en las escaladoras;
encontrar el mejor lugar en la sala de los aerdbicos o
a hacer @ Bp@Ara las canchas de squash. En el Club
XYZ tenemos un numero estrictamente limitado de
membresias a 525 socios.
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Este es el momento de escribir el tuyo. No te preocupes demasiado
por la redaccién, soélo ve al punto. Si se lo muestras a la gente y
ellos parecen no entenderle, seguramente querrds reconsiderarlo.
Sin embargo si te parece que captaron inmediatamente la idea,
entonces estas en la ruta correcta.

Una vez que haya decidido tu PSV, el siguiente paso es mas facil,
imprimelo en todo, especialmente en tus hojas membretadas y
tarjetas de presentacion.

La parte posterior de tu tarjeta pudiera ser simplemente un
enunciado de tu PSV y una mini explicacion. Por ejemplo: ‘La
Ferreteria de Harry: donde cada miembro de su personal es
un experto. Cada uno conoce todo lo que a @k metal
se rel Bk, no porque lo hayan estudiado sino porque los han
&do todos los dias de su vida pria . Si eres carpintero,
plomero, electricista, constructor o simplemente un amante de las
herramientas, siempre encontraras todo lo que buscas y mucho
mas en la Ferreteria de Harry’.

De hecho, no Bhada de malo imprimir exactamente lo mismo
en tus hojas membretadas, palabra por palabra. Recuerda, la gente
no se preocupa por lo que pongas ahi, todo lo veran completamente
normal.

Tienes la opcién de dejar el espacio en blanco o de poner un
mensaje ahi que te dard mayores oportunidades de que la gente
le compre.

Si vas a & una PSV, es necesario que ésta tenga fuerza. No
puedes decir simplemente: ‘La Ferreteria de Harry: donde el
servicio es estupendo’. La gente no reaccionard ante eso, y todos
puede decir lo mismo.

coacharturomontes.com
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Sin embargo, 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 de cosas y la PSV les dard una razdon para comprar en la
ferreteria de Harry y no en la de alguien mas.

Recuerda, si Flenes 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 un lugar o a otro.

Haz que valga la pena leer tu PSV e imprimela en tus hojas
membretadas y tarjetas de presentaciéon de manera que atraiga la
mirada de quien la lee.

Garantia y Foto la tercer forma de acercamiento que
@rfEon en el texto de las hojas membretadas
y en tus tarjetas es la garani@ Ritbdliccion de una
fotogral?

Basicamente se trata de agregar sélo una fotograll Btuya y tu
nombre (asumiendo que tu eres el duefio o el director del negocio)
e imprimir al pie algo como: “Yo personalmente te lo garan@ &..."

Después de ello, incluye la garan [Rle tu negocio. Recuerda, una
garanl [ Xftosa y efll @ &debe ser...

1.0 Flall

2. Algo que enfrente directamente los miedos
y a las frustraciones principales del cliente al
tratar con su industria.

3. Completa, debe decir ‘y cuando esto suceda’
o ‘haremos esto’.

4. Impresionante
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Generalmente la gente ya se hallevado decepciones, han comprado
productos que les habian dicho que eran fantds@ @s, para luego
descubrir amargamente que no era asi.

Hazles saber que conll @ no corren ese riesgo.

Para entender cdmo y por qué razén, necesitas entender esto:
cuando los clientes compran, no estan comprando tu producto o
servicio... estan comprando el benell B @e poseery experimentar
lo que les vendiste.

Por ejemplo, la gente no compra podadoras de césped, estan
comprando un césped que estd propiamente recortado y la
emocién de senl & orgullosos al llegar a casa y verlo. Otro
ejemplo, |os clientes no compran comida, compran su sal@ faccion,
sobrevivencia y el placer de comer. En el caso de un restaurante,
también estdn comprando una experiencia y una ocasion para
socializar.

Si desde el primer momento le garanl & a la gente que les dards
el benell @ Que estdn buscando, tendrds una mejor oportunidad
de que ellos decidan tratar conl@ @.

Imagina un es Bddque les ofrece una garani Bespecial a las
personas solteras a quienes les corte el cabello en sdbado por
la mafiana. La garanll Epodria leerse asi: ‘Si después de cortase
el cabello en [nombre de la estél ] no luce la mejor apariencia
que jamas haya tenido en sdbado por la noche y no ob B Bpor lo
menos tres veces mas interés por parte del sexo opuesto del que
regularmente obll ardtnos la visita con otro esll Gtd?

Recuerda, la gente no estd comprando el corte de cabello, estdn
comprando la apariencia y la emocion de lucir mejor. Puedes
profundizar mds en la psicologia; la gente desea lucir lo mejor
posible porque quieren ser aceptados; desean la aceptacion
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porque quieren senl & bien consigo mismos; quieren senk &
bien consigo mismos porque desean senkl @ue son personas que
valen la pena, lo cual es una de las necesidades bdasicas del ser
humano.

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

Si la gente esta insegura de que obtendran el mayor benel [ &l
tratar conl B, quizd duden un poco cuando se acerquen a Bl Para
comprarte e incluso, es posible que decidan comprarle a alguien
mas que los haga senl@ & seguros.

Sélo es cueskl [ d& entender qué es lo que hace a la gente decidirse
y garan@zarles que les vas a dar absolutamente eso. Sisienten que
no han recibido lo que les promel f&, buscardn otra opcion.

Cuando la gente siente que no Phada que perder’, es mas
dada a decidir comprar y tomar accién al respecto. Sin embargo,
la mayoria de estas acciones tardan eternidades, simplemente
porque fiedo de lo que podria suceder si comell Pan 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 cémo funciona’.

Una garanl@ Bltambién puede llevarte a echarle un vistazo al
proceso de ventas. Recuerda: si la gente se siente segura de que
lo que obtendrd es lo que espera obtener, tardara mucho menos
@n asegurarse que el producto o el servicio sea lo que estd
buscando.
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tarjetas de presentacion

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 sal@ face
los requisitos, una garani ool

Sin embargo, si el 98% de tus clientes estan contentos y tu estds
sal f&cho con la calidad de tu producto o tu servicio, entonces
da la garanl @S la gente parece estar sall feécha, ipor qué no
garanll &rles que seguiran estando sall féchos?

Un Mito Acerca De Las Garantias... Muchos duefios de negocios
le favor a las garankl [, honestamente creen que el cliente
se va a aprovechar de ellos.

Sin embargo, la verdad es ésta, la gran mayoria de los clientes
nunca haran vélidas sus garan@ Bl dlin y cuando realmente estén
insal@ féchos con el producto. Existen dos razones para ello. La
primera es que la gente no no quiere tomarse el
para hacerlo. La segunda es que se necesita mucha seguridad para
levantarse y decir: ‘Oiga, no estoy contento, regréseme mi dinero’.
El hecho es que la mayoria de la gente es demasiado fara
hacerlo.

Con esto, no queremos decirte que no hay gente oportunista alla
afuera. Te topards ocasionalmente con la paté® B persona que
compra un B Ftulo, lo &un par de veces, y lo regresa, por la
Unica razén de que ya le sirvid para su proposito.

Estas personas saben que estdn comel @in error, y
sen Bl [lto de culpa. Si apelas a esa culpa, generalmente se iran.
Cuando te llamen para decirte que quieren regresar algo, hazles
algunas preguntas directas: ‘asi que, équé fue lo que no le gusto

f'| 7f
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del ®',Blé cuantas veces lo @r’, ‘équé va a comprar a
cambio de éste?’.

AseguUrate que el cliente devuelva el Bp@ra que puedan
comprar algln otro, tu garanl [ho esta dirigida a las personas que
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 Bnada de malo
dttles 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 cudles fueron los problemas, junto con
todos sus datos personales. Haz que se la lleven y la llenen en casa.

Si se trata de constructores tratando con contrall s, casi siempre
esquelagentenose presentdald [Fiesgente quevaacortarse
el cabello, generalmente es que la es? Bddles cortd demasiado y
los hace lucir mal. Si se trata de un gimnasio, a menudo es que
se sienten incémodos 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 e negocio) que me ofrezca (producto
0 servicio con caracteris? &s FlaR), siempre trataria con
ellos y también recomendaria a todos mis amigos”.

Bien, ahora llena los espacios entre paréntesis. iQué es eso

La gente que realmente tuvo algin problema con su @recisamente? ¢éLo entendiste? Ahora, {como puede garani &Fles
‘ 7 H . .y
regresara con la forma, al resto de la gente se le hard muy que les vas a dar ‘eso’ precisamente? No descartes esa posibilidad

tedioso.

Por supuesto, este @e clientes es lo for
gue preocuparte, tu nueva y efl @ &garan Batraera en conjunto
mas clientes, asi que vale la pena correr ese pequefia riesgo.

Entonces, équé es lo que debes
garantizar? y ¢como debes escribirlo?

La mejor manera es olvidandote por completo de lo que puedes
hacery empezando a pensar enlo que quieren tus clientes. Una vez
que sepas lo que quieren, decidiremos cémo puedes prometerles
gue lo obtendran.

Veamos, para empezar, vamos a solucionar a la mayor frustraciéon
gue sienten los clientes cuando tratan conl @.
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de inmediato, hay denl@ f&s por ahi que garanBl & que no habra
dolor, ni le espera, ni sorpresas; hay compafiias de control

o0 que gde plagas que te garan® & que no VERAS ningun bicho durante 6

meses; hay eskl Ftdd que te garani &h que si te cortan cabello de
mas te ponen una extension de cabello sin costo; hay @ Edas de
video que te permiten llevar otra pelicula sin costo en caso de que
no te haya gustado la primera.

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

De acuerdo, si no puedes hacer lo primero, veamos la siguiente

mayor frustracion. Piensa esto, ¢éQué mas le preocupa a tus
clientes?
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Ahora, desarrollemos una garanB BElbasada en esto, éque no
puedes hacerlo? Veamos la siguiente, pero asegurate de darle una
oportunidad del éxito a cada una. Si lo Unico que estds haciendo es
sacarle la vuelta a una garanBla 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 garani@ &, es hora de tomar
nota. Esto se promoverd en todos tus encabezados vy tarjetas de

Crea tu Papeleria Comercial

Bien, ahora vamos a escribir la tuya. Primero, escribe la primer
parte de tu garan@ el 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 ‘ysino, nosotros bla, bla, bla’. Haz esta promesatanl@ Fal
como puedas, ponle un fimitado y hazla atr?l @ & Explica
qué pasarad, es decir, el benell [ Beal de comprar el producto o el
servicio.

presentacion, asi que es recomendable que te tomes tu Segundo, escribe la parte de ‘esto sucederd’, no temas regresar el

en esto.

Un formato basico para una garanBl Buper 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 gra @on un dermatdlogo (con valor de $80). ¢ Qué
tanto le convendra esta garanl Bld@metdlogo?
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dinero, u ofrecer una garankl Bde ‘conl B Bemos trabajando en
esto hasta que usted esté sal@ f&cho’. Otra opcidn es: ‘le pagaremos
para gue vaya a ver a nuestro mas acérrimo compel o ‘le
entregaremos un cheque por la can B Eque usted invir Emas
$1,000 que irdn a la asociacion de caridad que usted elija’. jEsto es
super poderoso! Por supuesto, depende de la industria.
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Echémosle un vistazo a algunos ejemplos...

Restaurante: Entras, escoges un plall B d&l menuy llega en menos del1 minutos. Si llega mas tarde, o si el sabor no es el que sabes que
debe tener, tu siguiente visita serd sin costo.

Papeleria: Imagina un proveedor de papeleria que te
garanl &l los precios mas bajos y la entrega mas rapida.
La garani Rpodria decir ‘si puede encontrar a alguien que
venza nuestros precios, le daremos ese RlgPhll
o ‘Si no entregamos tu pedido dentro de los 40 minutos
posteriores a tu llamada, te compraremos tu almuerzo en
cualquier restaurante de la ciudad que tu elijas’.

Constructor: Y qué pasa cuando un constructor
te garanBl & que terminard tu casa dos dias antes del
vencimiento. Si no es asi, el constructor te pagara doble
renta por cada dia de retraso. Ademas, te garanll & tener
todo completamente terminado, es decir no dejara cables
sueltos, secciones sin pintar y todo estard exactamente
como tu esperas encontrarlo.

Florista: La garan® Epodria ser: Si nuestras B Fes no la
hace sonreir, le regresaremos su dinero.

Empresa de Capacitacion: Imagina una compafiia
de entrenamiento corporal@l @ que te garank &ra que tu
personal quedard tan Phdos, que desearas darles a
todos unaumento de sueldo. Se podria expresar asi: ‘Nuestra
capacitacion transformard de tal manera a tu equipo que te
apostamos que senll & como si les hubieras dado a todos
un aumento de sueldo. Si no, te cobraremos sélo la mitad
del precio y entrenaremos nuevamente a tu gente’.
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Todo lo que necesitas hacer ahora es susi Bld&tos con los
tuyos y bajo tu fotogral B tu nombre, escribir ‘Yo personalmente
te garank @& que (y lo que promete). Y de no ser asi, entonces
nosotros (lo que haras)’.

Lo interesante de la fotogral® Bes que le agrega credibilidad a tu
papeleria. La gente piensa inconscientemente: ‘bueno, si se esta
atreviendo a poner su fotograf &ldebe ser algo real’.

La fotogral@ @ebe ser unatoma de la cabezaylos hombrosy debes
estar sonriendo y luciendo la ropa que normalmente ves B Bil
estuvieras en el trabajo (si eres un stripper, querras reconsiderarlo).
Mira directamente al frente y sonrie.

Una vez que hayas decidido la manera de entrar en contacto, el
resto sera muy sencillo.

Lo mas importante es comprender a tus clientes. Si comprendes
las necesidades, lo que quiereny la posicién de tus clientes, te serd
mas facil escribir un texto que les interese.

Si centras toda tu atencién en el ‘interés’ y el mensaje, llevaras las
de ganar.

La otra cosa que debes tener presente al redactar el texto de tu
membreteytutarjetade presentacioneslacan B @einformacion
que deberds incluir. Si sientes que necesitas una tarjeta tamafio
carta solo para poner el mensaje a todo lo largo, entonces sin duda
alguna necesitas otri

Generalmente, solo [@ parte posterior de tu tarjeta para
agregar un mensaje, aunque pudieras considerar hacer una tarjeta
de presentacién cuyo tamafio doblada por la mitad sea el de una
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tarjeta normal, la cual te dard 3 paneles para trabajar (una para el
logo y los datos y el resto para lo que vendes).

No es una buena idea que amontones una gran cankl [ Rde
palabras en cardcter pequefio en la parte de atras de tus tarjetas
de presentacion. No las leeran. Seria mejor & una @ Bgral
mas grande aunque digas mucho menos.

Lo mismo sucede con los membretes, ya sea que decidas poner
el membrete en la parte de arriba, al en un extremo, es
importante dejar espacio en blanco. El encabezado necesita
diferenciarse del resto de la pagina de informacién, y los espacios
en blanco resultan la mejor manera de lograrlo.

Recuerda, tus hojas membretadas y las tarjetas de presentacidon
debenjusl EaPla principal razén porla que un cliente debe elegirte
a @ [Puede ser una muy buena razén (una PSV o una garanf
una lista de cosas que les interesaran (las 5 razones por las que
deben contactarte).

Como sélo @n ndmero limitado de palabras, necesitas
sacarle el mayor provecho a cada una. Esto no &que
gue ser un gran redactor que sabe como acomodar perfectamente
cada oracion. Solo @gue debe decir las cosas de la manera
mas concreta posible.

Una vez que hayas escrito el texto, léelo de nuevo y ve tachando
algunas palabras que no necesiten estar ahi. Si no estas seguro de
gue una oracidn sea necesaria, eliminala completa y observa si el
texto sigue teniendo senkl

Tus clientes no tendran ninguln interés en leer una novela en el
borde de tu hoja membreteada, o en darle la vuelta a tu tarjeta
para leer una prosa hermosamente hecha que pudiera publicarse

coacharturomontes.com
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como poesia. Ellos sélo quieren los hechos, las razones principales
por las cuales deben llamarte.

Tener presente que a la gente no le interesan ni tu ni tu negocio
puede resultar una buena idea. Quizd suena cruel, pero es verdad.
La gente se preocupa por si misma, por sus amigos y su felicidad.
En donde se corten el cabello o cual d® video frecuenten, no
es mucho muy importante.

Tus hojas membretadas y tus tarjetas de presentacion sélo
necesitan ir rapidamente al punto y con la idea de éxito, asi el
cliente piensa: ‘Esta bien, estos chicos parecen tener todo bien’.

Realmente, resulta tan sencillo como eso.

-2-
¢CAomo quieres que se vea tu papeleria?

Hay personas por ahi a quienes se les paga cada afio cientos de
miles de délares para disefiar ‘imagenes visuales’ para compafiias
Yy hegocios.

Esta es gente que habla de log \eolores para corporaciones
como si esto fuera una especie de arte y como si sus disefios
expresaran algo realmentf @ @ profundo.

La verdad es que, si los logl @k las corporaciones expresan
realmente algo importante sobre ‘el corazdén y el alma’ de la
compafiia, ese mensaje llagaria a la cabeza al 99.9999% de la
poblacion. Sin embargo, la gente no le presta atencion a cosas
@ Bitélé por qué deberian de hacerlo?
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Llegado el momento de disefiar tu papeleria, olvidate del arte
y todas esas abstracciones sin senl B Muitate eso de la cabeza
porque lo Unico que hara sera llevarte de paseo.

Recuerdo a un cliente con el que traté, el cual decidié & la

imagen de un caballo como el elemento principal de su logP
y sus tarjetas de presentacidén. Su negocio era una empresa de

capacitaciéon de ventas. Cuando le pregunté que cual era la razén

por la que escogid un caballo como la imagen principal, me dijo:

‘los caballos siempre han ocupado una gran parte de mivida y yo

queria un logh Palino’.

Me resultl @ri2rme 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 capacitacion en ventas no
le prestaran el mas minimo interés. El logll B BEde ese caballo tan
“lindo” sdlo le trajo mas confusién que cualquier otra cosa y no
hizo nada por el atrd @ @de su negocio.

Mi cliente tenia muchas jus RlaBlones para defender su logQ
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 tarjetas de presentacién. 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 vy

lall Banos tenemos un verdadero sexto senl@ [ y@no es facil
tragarnos todas esas tendencias “dizque @ Bs” sin sen B Bi
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algo vende, vendes. Si algo se ve bien, se ve bien. Realmente no
hay nada mas para esto.

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 & una @ @gral [DId Gothic, la gente pensara
en Bl como un cldsico, amante de las tradiciones, y tal vez inglés
por herencia. Si & una Blpogral Feskl Bffturista, la gente te
percibird como moderno y muy actualizado. Si &alguna letra
de la serie Ben” o “Comic Sans”, la gente se inclinard mas
a verte como mas informal y divi

La verdad es que no necesitas ninguna educacion especial para
hacer que tu material funcione, y vya la Bi una imagen te
sugiere algo, lo mds probable es que a la demds gente le sugiera lo
mismo también.

Estonoincluye cosas como los caballos, los cuales® [ B signkEl Bdo
muy diferentes para cada persona. Entonces nuevamente, hay
varias imagenes que sugieren casi siempre lo mismo en todas
partes.

Por ejemplo, piensa en los leones. Si tuvieras un logl B Emuy
eskl Badb en tus hojas membretadas y todas tus tarjetas, este
sugeriria un senl B Bto como de realeza. Si usara un
sugerirfa inteligencia y tal vez una connotacion de nueva era.

Por supuesto, no estd limitado solamente a & animales. Tal
vez pudieras & una nota musical, un arbol grande o un rayo
iluminado. Todas estas cosas, cuando van junto con la palabra
correcta proyectan un seni B Eto contundente.
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Sin embargo, para la mayoria de los hombres de negocios, no hay
mayor necesidad de incluir nada mas que un logll & Bton el es?
basico. A menos que haya una imagen visual extra que sientas que
realmente te representa y que afiadira algo BdZa la imagen
B @R R B REaEm@jor olvidarte de la idea.

Piensa en los logpl dthsicos — McDonalds, Coca-Cola, Nike, etc.
En la mayoria de los casos estos log i70) dh nada en
.FlLa manera en que estan escritos, los colores, el e
caracter —todo es subjel @.

Por supuesto, habra algunas personas que te dirdn que el logll
de Coca Cola sugiere diversion e incluso asi conserva la sensacién
de ser cldsica.

No estoy realmente seguro y le dejo ese e interpretacion a
los @ B tAs del mundo. Desde el punto de vista de los hombres
de negocios, una cosa es segura, estos logl tzn sido exitosos
porque han sido consistentes. Las tres marcas mencionadas
anteriormente han mantenido bdsicamente la misma apariencia
desde que comenzaron y solamente fueron haciendo pequefios
cambios de forma gradual.

Por ejemplo McDonalds, quienes han reclamado como suya una
combinacion muy @elrojo con amarillo. Recuerdo una
campafia de anuncios panoramicos que hicieron hace algunos

Rlafios. Los carteles estaban pintados en rojo y amarillo, y solamente

decian “1000 pies mas adelante”. Si bien recuerdo, los anuncios
ni siquiera tenfan pintado la ‘M’ dis@ B & del logl B B Bto no
importaba —todo mundo sabia de qué eran los anuncios.

Observa bien y cuando llegue el momento de crear tu loghl
seria una buena idea que ‘tuviera los pies en la & No te dejes

coacharturomontes.com
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llevar por la imagen y el arte y todas esas cosas. Soélo debes crear
un logp [l dfte de que sea lo que te representa.

Por ejemplo, un negocio que se especializa en hacer trabajos de
herreria dfitesanal usaria una fuente eskl Flafll B & colores de
muy buen gusto, probablemente negro y rojo.

Si rompieran con lo tradicional y &an una Elcon
apariencia realmente moderna, la fotogral Blde un rascacielos
y amarillo y verde brillantes, la gente tendria una impresién
completamente diferente del negocio.

De hecho, probablemente seria diferente hablar de ‘métodos
tradicionales y esl @ @lasicos’ si &ran esta presentacion. La
fotograll @ntera no seria congruente con la el negocio.

Veamos cada aspecto de
tu apariencia, uno a la vez...

. /7
Tipogratia
Rlal Rld3 son: las fuentes Sans Serif y Serif.
Las fuentes Sans Serif no @ Een las pequefias ‘pall &' al Ee
cada letra. Algunos estudios han demostrado que a la gente se le
B &mas leer estl Ritélque las Serif.

Al estar elaborando tu logl Rlo, esto no Bnucha importancia,
BMmas impacto cuando se esta escribiendo un parrafo largo de
texto.
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El Blpo Serif Pbequefias ‘pall &’ 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 mas comunde lafuente serif es Times New Roman. La Fuente
Sans Serif mas comun se llama Arial. Times da una sensacion mas
clasica, mientras que Arial parece mds moderna. Este manual esta
impreso en Times New Roman.

Lascomputadoraste ofrecenunagrancani B @efuentesyresultan
muy faciles de &y combinar ademas de muy econdmico pues
lo Unico que necesitas es poner tus manos. Puede ser que tengas
demasiado de dénde escoger, lo cual, al Pb@ede desanimarte.
Yo te sugeriria que tomaras tu computadora y escribiera el nombre
de tu negocio, después experimenta con diferentes fuentes. Una
vez que hayas recorrido unas 20, toma las 3 que te hayan gustado
mas vy llévaselas a varias personas para que te den su opinion.

/7 v
Fotografia e Imagenes
Como lo mencioné anteriormente, es mejor evitar las imagenes
y las fotograll EskEino estds completamente seguro de cual sera el
impacto visual que esto le dé a tu imagen.

En general, un dibujo funciona mejor que una fotogral [ Wha
fotograll Be ve demasiado real, o no lo Femente [ &
A menos que seas un buen B [ @, serd mejor que contrates un
profesional para que le dé forma a lo que quieres poner.
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Puede prestarse a discusion que como la gente ve a colores, las
hojas membretadas y tus tarjetas de presentacion debieran
imprimirse a colores. Mientras que esto parece ser un valioso
argumento, seria bueno recordar que la mayoria de los periédicos
estan impresos en blanco y negro y siempre los leen (no es nada
mas un juego de palabras).

La impresion de tu material a colores te costarad un poco mas que
la impresidn estandar de papel blanco y texto en negro. Aunque,
la mayoria de las veces esto es cuesi [ dk darle valor a tu dinero,
laimpresion a color del@ B Brfente le agrega un toque profesional
que no puede lograrse con la impresién en blanco y negro.

Independientemente del color que Bdfiia muy aconsejable
que todo el proceso de impresion se lleve a cabo en impresora a
color. Algunas invesll Blciones han demostrado que la diferencia en
el costo entre una publicidad impresa a 2 colores y una en blancoy
negro es minima y no jus? Ba@l| desembolso extra.

Imprimir tus hojas membretadas en papel de color es una manera

menos costosa de hacerlos llamal@ Bs. Pero ten cuidado del papel
queescogesporZl IR R R R EERMRDEREEPREEE MR
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Si vas a & colores, vale la pena que observes el impacto
psicoldgico del color...

Verde Bosque — atrae al bienestar pero puede
causar rechazo en otros grupos econdémicos.
Borgoia - igual que el Verde Bosque

Purpura — atrae a las mujeres.

Rojo con mal [@Erd®e B los hombres
Naranja — hace pensar a la gente que el negocio es
informal y abierto a todo publico.

Amarillo - llama la atencion, pero puede indicar
abaratamiento.

Blanco — un buen color para la decoracién, hace
recordar a la gente de productos lacteos y los de
limpieza.

A [ BElde cuentas, te recomiendo que conBl B &n tus propios
ins@ Bbs antes de preocuparte por las reglas. Tu opinidon es tan
valida como cualquier otra, todos hemos crecido en la misma
sociedad y tenemos basicamente el mismo entendimiento de lo
Blaf los colores.

Por ejemplo, el azul claro siempre esta asociado con cielos claros.
El rojo siemprE Fla@lto, el verf @ skEa, o naturaleza.

Comienza por prestar atencion a la papeleria de algin otro negocio
y ve si puede averiguar la razon por la que han escogido los colores
que fTambién observa el impacto que léis colores en
la opinidn que tengas de ese negocio.

coacharturomontes.com
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Presentacion

Mucha gente cae en la trampa de tratar de alegrar su papeleria
poniéndole un montén de diferentes formas y elementos. A
menos que tengas una muy buena habilidad B @ &, seria mejor
que no le pegaras nada e hicieras una presentacion sencilla.

Si quieres intentar algo fuera de lo comun, deberds pagarle a un
disefiador gral@ @ 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 grall @ De esta forma podras encontrar a un estudiante
de un grado avanzado que pueda hacerte el disefio por un precio
mas razonable.

Cuando se trata de tarjetas de presentacidn, generalmente es
una buena idea poner tus datos en la parte frontal (acompafiados
de una imagen en la tarjeta) y tu mensaje de venta en la parte
posterior. A menudo, laimagen es una buena idea, pues le da mas
personalidad a la tarjeta, y los hace destacar.

En lo referente a las hojas membretadas, te recomiendo colocar
la informacién abajo en un lado. Esto te permite incluir mas
informacion y también mantener el membrete muy separado del
resto del texto.

Tamano

Importani Mara las tarjetas de presentacion (las hojas
membretadas van siempre en tamafio carta y eso no estd a
discusion), tu tarjeta deberd caber perfectamente en los espacios
desl Blallas en las billeteras o tarjeteros..
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Me he deshecho de muchisimas tarjetas de presentacion porque
son demasiado grandes para mi billetera. No pude acomodarlas
con facilidad asi que las @ & A pesar de lo bien impresas que
estaban, no hubo manera de que las pudiera conservar.

Cuando mandes tus tarjetas a la imprenta, aseglrate de pedir una
muestra y trata de ponerla en varios @e carteras o tarjeteros.
Si es demasiado grande, ni se te ocurra decir que sigan adelante
hasta que no haya ajustado el tamafio. No puedo hacerte mas
hincapié.

Quiza hayas considerado hacer una tarjeta de presentaciéon doble
y doblarla. Estas pueden funcionar bastante bien, especialmente
cuando la segunda tarjeta conBl B Blun cupdn para recortarse
o simplemente desprenderse. Por ejemplo, la segunda tarjeta
podria decir que la presentes para obtener un 20% de descuento,
0 algo gral?

Quiza desees probar con un tamafio poco comun o de las que ya
vienen cortadas. Es cierto que esto pueda hacer que tus tarjetas
llamen la atencidn, pero una vez mas, a menos que tengas grandes
dones B B@@Es, lo mejor serd que consultes a un disefiador
profesional, impresor o a un miembro del equipo creal @ de
ACTION Internal

Stock es el término &do para el e papel o cartulina en
el que se imprime las tarjetas u hojas membretadas. Hay muchos
@le donde escoger. i Deberas & papel brillante o mate?,
éCartulinaliso o con textura? Estas son sélo algunas de los aspectos
Fercirelcuando hagas tu eleccion.

Asi como hay una gran variedad de materiales, asi también hay

coacharturomontes.com
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una gran variedad de precios, que van desde los mas costosos hasta los mas econémicos. Antes de decidir qué &S a & para tu
papeleria, necesitas tomar en cuent@ Plo@udto que vas a promover.

Si lo que vendes es costoso o se trata de productos de muy alta calidad, lo mejor serad que Bp&pel de alta calidad. Si es barato,
ya sea un servicio o un producto de consumo, el papel econdmico estd 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 &hdo el material mas barato y delgado
gue se puede conseguir.
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éDonde debes de imprimirlo?

-3-

Unavezquehay B R R EBREREBRERAEBEREREERERE R R CGadh&EREERE B B B B B
que decidir donde y como imprimirlo. Esto dependerd principalmente de tu presupuesto.

Impresor profesional

Esto es un poco mas costoso pero te garani
que tu papeleria se verd de primer nivel. Si tu
presupuesto te lo permite, manda siempre
imprimir tu papeleria con profesionales.
También, es posible que encuentres alguna
imprenta que ofrezca un paquete econdémico
de tarjetas de presentacion y hojas
membretadas. La mayoria de los impresores
estan concientes de que no obtendran mucha
ganancia la primera vez, porque saben que
muy probablemente el cliente regresard para
una nueva impresion.
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Bdsicamente tienes 3 opciones...

Impresora personal
Siposeesoll Plesaccesoaunaimpresora
de buena calidad entonces quizd puedas
ahorrarte algo en la impresion. Sin
embargo, necesitas tener en mente la
calidad del papel que 0 &l precio
de tu producto. Si vas a imprimir un
gran numero de hojas membretadas,
tal vez te convenga mas hacer un @ &e
grande con un profesional que hacerlo
tu mismo.

f2 8f

Fotocopias

Esta es la opcién mas econdmica de
impresion. Si decides tomar esta opcidn,
aseglrese que la reproduccién sea de alta
resolucion. El hecho de que aparezcan lineas
obscuras en tu papeleria te hara lucir a & \éh
tu producto como baratos y desagradables.
esta opcion como un fcurso
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. i COmo deberas utilizarlas?

Una vez que tengas ya toda tu papeleria, es hora de empezar a
M ERERER@Ergk BEREREERRREREERRE

Al margen de todos los métodos convencionales para ar
las tarjetas de presentacion (ri Bntre los clientes,
12l Bhlgunas entre los amigos, anexandolas a la
correspondencia que envias), podras tomar en cuenta la opcién de

“Networking” (generar prospectos a través de reuniones sociales).
Esto es especialmente Blte si la mayoria de tus clientes son
también personas de negocios.

La idea del “Networking” hace que a algunas personas de negocios
los invada un senl@ B [Eto de temor. A pesar de la edad que tengas,
o lo bueno que seas para tu negocio, hay una tendencia natural a
sen ENiZINE] BIzEl

Muchas personas piensan que el Networking implica mucho
parloteo y Bk alguien que no eres. La verdad es que esto
no Bhada que ver con lo que realmente es. Hacer Networking
consiste Unicamente en presentarte tU mismo con otros duefios
de negocios en un encuentro social relajado. jiDebe ser divZ
Una vez trabajé con un planeador[@ Flo@ue basaba su negocio
por completo en el Networking . Cada dos semanas invitaba a 2
clientes a cenary les pedia que cada uno invitara a tres amigos que
tuvieran negocio. Y ahora, créanme, este planeador Flokho
era ‘elalmadelal® Bta’. De hecho, debo ser honestoy decirles que
era un poco aburrido y excéntrico, muy acorde al mundo de las
inversiones y las aseguranzas.
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De cualguier modo, las noches resultaban entretenidas. La noche
corria completamente por cuenta del Planeador Financiero.
Invl @ Bproximadamente $300 ddlares por noche, algo asi como
el costo de los anuncios que acostumbraba poner.

La estructura de la noche era siempre la misma. Se presentaban
y tenfa una breve charla por cada uno de los invitados (lo que
hacian, quién eran, etc.), una entrada ligera, la presentacién de un
tema por el planeador Biero durante 30 minutos, para seguir
después con la cena y la conversacién. A cada uno les daba su
tarjeta y recibia las tarjetas de ellos a cambio.

Después de lanoche, le daba seguimiento a la persona por teléfono.
No menl [hi tampoco pretendia que desde ese momento fueran
los mejores amigos (eso habria hecho que la gente se fuera y no
volviera) simplemente les decia: ‘Le gustaria que nos viéramos
para disefiarle un plan hecho especialmente para a la medida de
sus necesidades?

Esencialmente, ésta era la Unica forma de mercadotecnia o
promocién que él hacia. Le costaba $300 cada 2 semanas, pero de
ahi obtenia por lo menos 2 nuevos clientes cada vez. Visto desde
la perspl @ &del valor de por vida de un cliente, recuperaba ese
costo de adquisicion ($150) muchas, muchas mds veces.

Sus tarjetas de presentacién también eran mejores que el
promedio: Su tarjeta mostraba la leyenda ‘5 razones las que soy el
mejor planeador B Flo@ue jamas haya conocido’. Al principio
la gente pensaba que era un poco engreido, sin embargo, poseia la
experiencia para llenar sus exigencias.

29
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Entre la cena y el momento en que les llamaba por teléfono, sus
invitados tenian Para prestarle atencion a su tarjeta y leer
toda la informacion. Era como un mini-volante.

De esta manera se hizo de muchos amigos nuevos a quienes
proporcionaba sus servicios. Incluso algunas personas que no
estaban en la lista comenzaron a invitarlo a salir a sus @ Btas y a
noches Networking en las que le presentaban muchisima gente
nueva que posteriormente se convel I teskl

Por supuesto, no necesitaba pagar la cena. Pudo haber invitado
a gente junto con él y pedirle que pagaran $20 por 4 bebidas y
una comida. E incluso asi pudo haber entablado un buen trato con
el restaurante y haber obtenido una comision por llevar a esas 8
personas como nuevos clientes. Si &ra el mismo restaurante
todas las veces, eventualmente podia hacer algin trato y quiza
hasta obtener una ganancia solamente por la cena. Es increible
lo que puedes hacer cuando empiezas a pensar de esta manera.

Ahora lo que quiero que sepas es que realmente este b era
el Sr. Personalidad y para ser sinceros, a menudo se sen@ Emuy
nervioso antes de las cena. Lo manejaba de manera tal que se
enfocaba en los invitados, dejaba que se tomaran unas cuantas
bebidas, plal@ Bba de algo que él conocia bien y reservaba la
conversacion principal hasta que todos habian terminado de
comer y se habian relajado un poco. Realmente nunca se senf
la presién.

Las cenas con clientes y sus amigos sin duda alguna son una
excelente aplicacion de Networking. Vamos otras formas...

Gof MEEERARE B A
Este es por mucho mi favorito. Cuando uno se inscribe en un club
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de golf, casi siempre te encuentras entre montdn de personas que
son duefios de negocios.

No Gue ir a ellos para decirles que tu propdsito es
contactarlos, sélo dedicate a pasar un buen rato, mejorar tu golpe
y conocer gente nueva. En el momento en que estés en la casa club
tomando una cerveza con alguien, o jugando una ronda con algun
duefio de negocio, deslizale una tarjeta.

Aln si pensaron que eres peculiar, conll En en B @as que en
cualquier otro proveedor de tu ramo. El contacto personal
todo. Sihan comf Bina cervezay algo que los hizo reir conl @,
te preferirdn a B &tes que a cualquier otro. Es facil, div@ B By
realmente funciona.

Negocios fuera de horario

Si inves@ &s un poco por ahi, te dards cuenta que alguien en tu
localidad organiza noches regulares de Networking. Es un mundo
diferente, perf? @ tPaf

La gente va ahi para conocer a otra gente (como en los bares de
solteros). Asisten con la esperanza de plall &r con @y saber qué
haces. Obviamente, estan ahi para hacer contactos para si mismos,
pero felizmente te escucharan hablar de las razones por las que
eres tan diferente y tan bueno en algo Sicreen enBl @ueden llegar
a convll [ 4@ en clientes.

Aunque debes tener cuidado. Puedes encontrarte con algunos
de tus colegas ahi haciendo lo mismo. Estas noches de ‘Negocios
fuera de horario’ son el principal terreno de caza para los duefios
de negocios que tratan con otros duefios de negocios.
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Sin embargo, no importa cudl de éstas estrategias Blriflinca debes olvidar & tus hojas membretadas en todas las
oportunidades que tengas. Incluso si sélo estds enviando una factura, épor qué no imprimirla en una hoja membreteada?

Entre mas las Peente se familiarizara mds con los benell B Bcl@ve que ofreces. Cada vez que adquieran algo de
estardn absorbiendo inconscientemente tu mensaje de venta.
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Una vez que ya leiste esta guia, sabras con exf
como crear papeleria de negocios que no sélo luzca
estupenda, sino lo mas importante, que incrementara tus
ganancias. Pero sobre todo, tendras el modelo integral
de tus nuevas tarjetas de presentacién y tus hojas
membretadas listo para imprimirse.
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Es momento de
ponerte en ACTION

1

Define tu Propuesta Singular
de Venta, tu PSV.

2
g Define como
quieres que se

vea tu papeleria /Q
3

Elige el color, tipografia, tipo
de papel y método
de impresion.

4,
Reparte

4
Prueba y Mide
tus resultados

Comparte tus
resultados con
Tu ActionCOACH
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Archivos Digitales

Asegurate de echarle un vistazo a los archivo que conf Tdrjetas de Presentaciéon y Hojas Membretadas”
Conf Bchivos de las plani @e@nanual en formato word que te permite hacer
cambios, imprimirlos y tenerlos listos par® B Flaklos...

Ve la una charla con el mismo Brad Sugars, quien en una forma amena y sencilla te revelara
los mds efl?l [ &k secretos para disefiar tU mismo tus tarjetas de presentaciéon
y hojas membret @rl@slte daran...

iPara crear tarjetas de presentacion y hojas membretadas exitosos de 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 B que echarle un vistazo a Alianzas Estratégicas
al Instante, donde encontrards 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.

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

Correo Directo Al Instante Esta es una gufa todo en uno para
disefiar campafias de correo directo que SI funcionan. En ésta
aprenderds cuales son los Pde cartas mas adecuadas para
cada @k correo. Y no sélo eso, también te dice cudles son las
mejores bases de datos y donde encontrarlas. Te dard uno a uno
los trucos que hacen que una carta sea leida y las técnicas que te
garankl &h una respuesta inmediata.

Cotizaciones Al Instante dciones al Instante te revelara
los secretos mas efld @ & para hacer que cada cl@ Bacion que
entregas se convierta en la herramienta que te hard amarrar tus
ventas y que tus clientes te elijan a @ y¥Ino a tus compel Eres, sin
importar qué tan bajo sea el precio que ellos ofrezcan. No tendras
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que hacer malabares con los numeros, simplemente llenar e
imprimir las plan B @u@ se incluyen pero, iCuidado! 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 conf Miniendo 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 compell [ & vy te
compren solamentf

Folletos Al Instante ¢Quieres saber como convi Br tus folletos
en tus mejores vendedores? Lo primero que @ue hacer
es deshacerte de todo lo que sabes hasta hoy sobre como hacer
uno. Esta revolucionaria guia te mostrard como crear un folleto
que 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 sacrl2 @r la
apariencia atr@ [ &

Guiones Al Instante Si no estds &hdo guiones para cada
interaccién 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 mas importante aun, para estar seguro de que
siempre te estés moviendo en la direccidon correcta. Este manual
no es un lujo, es la herramienta de negocios mas efll B & que
jamas se haya producido. Sin duda alguna hara la gran diferencia
en tu negocio.
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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
conl @... iNo lo pienses mas, estd escrito parf

Publirreportajes Al Instante Esta guia te muestra paso a
paso como sacar provecho de una de las maneras mas efll & &
de atraer a cientos de clientes potenciales a tu negocio, te
muestra también las diferentes formas en que puedes redactar un
encabezado efll @ & donde es mas 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 ensefiara 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 B8 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
Referencias al instante te muestra como hacer que cada uno de
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tus clientes existentes te brinde, ademas de ganancias, prospectos
que, al escuchar de tu maravilloso trato, no dudaran en convll [ da
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 “anl@ @on benel Ptélestds perdiendo
una de las estrategias mas efll @ & de mercadotecnia conocidas
por el hombre. Su costo es casi impercepl B § prEl B &mente te
garanl & que obtendras una buena canl B [le clientes cruzando
el umbral de tu puerta.

Tarjetas de Presentacion y Hojas membretadas Al Instante
éSabias que tu tarjeta de presentacién puede convil B 48 en un
miembro mas de tu personal de ventas? Este manual Al Instante
te dice como convld B Bus tarjetas de presentacidon en auténi@ Bs
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 pocll B Edda.

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 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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AL INSTANTE
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