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INTRODUCCION

La estrategia de venta de alto impacto que nos funcioné en 2019 debido al
aislamiento y cierre por emergencia mundial

En el afo 2019 lanzamos la mentoria grupal ADN - Aceleradora de Negocios a un
precio de USD 3.000. Meses después, al momento del anuncio de cierre total por la
emergencia sanitaria, solo habiamos vendido 3 plazas.

Ante un escenario con tanta incertidumbre, ¢quién iba a querer inscribirse en una
mentoria y pagar ese precio cuando no sabia si su negocio sobreviviria a la
pandemia?

Vendimos 40 plazas en total.

Un cambio de estrategia de ventas digitales oportuno y efectivo nos permitié seguir
adelante con el lanzamiento y, mds importante, darle las herramientas a decenas
de duenos de negocios de servicios para que sus empresas superaran la crisis que
se avecinaba.

¢Qué hicimos? Coordinamos una llamada con nuestros alumnos que ya habian
comprado el Programa de Consultor Digital por USD 997 para presentarles el
proyecto. Ya sabiamos que ellos podrian estar interesados en dar el siguiente paso
para el crecimiento de sus negocios.

Esta llamada seguia un guion de ventas muy especifico y gracias a este, el equipo
de ventas logré que 37 personas se unieran a esta mentoria grupal, a pesar de la
pandemia, las restricciones y la incertidumbre. Hoy en dia muchos de los egresados
se han convertido en casos de éxito por haber invertido en esta mentoria.

Nuestro lema es: Vendemos para ayudarte

Cuando tienes los conocimientos, la experiencia, las herramientas y los trucos
correctos y adaptados a tu negocio, puedes superar esos retos que frenan tus
ventas.

Y ese es nuestro objetivo con este libro electronico: que desarrolles y estructures una
planificacion anual de ventas digitales con el fin de saber cudndo mover las fichas y



tener una respuesta estratégica ante cualquier situacién. Pero lo primero que debes
preguntarte es como tu producto o servicio va a ayudar a las personas.

Con esta metodologia, en el Grupo Convierte Mds, hacemos una reunidon de equipo
en la cual trazamos la planificacién anual de todos los productos y servicios que
vamos a lanzar o actualizar. Esta se divide en:

- Ideacion del producto o servicio.

- Configuracion de herramientas.

- Planificacion.

- Promocion.

Es importante que cada proyecto tenga un lider de operaciones,
puede ser un project manager, director de ventas, director de
marketing o team lider

A pesar de que este libro electrénico se enfoca en como vender de manera digital,
para nosotros son muy importantes las ventas por llamadas telefénicas, ya que
muchas veces constituyen las bases de nuestras ventas digitales.

¢Ya estd@s preparado para convertirte en el mejor vendedor digital de alto impacto?

Equipo Grupo Convierte Mas



1. LA MENTALIDAD DETRAS DE UNA
VENTA

Esto NO es vender: 3 errores que cometemos a la
hora de vender

e Esto es interrumpir y ser inoportuno

Hola, querido amigo. Mi nombre es
Devid y soy asociado de marketing en

Builderall, sEstds quebrado? Hey dear friend My name is Devid I'm

Builderall affiliate marketing & are :au
z . . 7
¢Te preguntas donde conseguir dinero?

Builderall es la respuesta para
pequernias inversiones, con la que
podrias empezar tu propio negocio en
linea.

You ask yourself where to you get money?

Builderall is your answer for small
investment u can start your own business
online. u ask how to catch is? Follow the link
below you will never regret contact us:

. ) +380 98 935 4392 ¥ https:/febd.cof
¢Te preguntas como atraparlo? Sigue el 6adebaes

enlace debajo y nunca te arrepentirds
de habernos contactado: +380 98 935
4392 https.//eb4.co/6adebaes

En esta imagen vemos que literalmente un vendedor hace la pregunta cestas
quebrado?

Por ejemplo, si alguien tiene unos kilos de mds, no es necesario recorddrselo, es
obvio que tienen un espejo y se miran todos los dias. Entonces, ¢crees que vale la
pena recordarles? No hieras a los demds con tal de atrapar a un cliente, ni mucho
menos le muestres el lado negativo de la situacion.



e Esto es suponer sin validar

Hola Vilma !! Pude revisar tu perfil y es
increible & ... no pude evitar notar que
eres networker te felicito estamos en la
misma industria, y a propdsito de esto me
encantaria saber si estas abiert a escuchar
nuevas oportunidades?

Un buen vendedor jamds debe suponer, antes debe investigar a quien le va a hacer
su propuesta. Por ejemplo, en la imagen vemos que a nuestra CEO Vilma Nufiez, le

ofrecen una oportunidad para invertir; ya que segun su interpretaciéon ella es una

networker y bien sabemos que Vilma se dedica a la educacidn online.

e Esto es enfocarte entiy no en tu cliente

Querido Gianfranco,
Espero que esté bien y saludable;

Mi nombre es Profesor Chris Halliburton, soy
un profesor dfiliado en la Escuela de
Negocios ESCP, con un MBA ejecutivo
clasificado 7.° en el mundo por el Financial
Times. Asimismo, soy consultor estratégico
en Marketing y Branding en Critical Future.

A través de Critical Future proveemos
equipos de magister y Ph. D. quienes
trabajan en consultorias reales a proyectos
de investigaciones de alto valor. Hemos
completado proyectos para companias
como Fedex, DHL, Kuehne & Nagel DB
Schenker & OrbitMiI.

Por favor, comparta su direccién de correo y

podré programar una llamada corta a su
conveniencia para discutir mas al respecto.

Mis mejores deseos,

Chris Halliburton
Profesor

Dear Gianfranco,
| hope you're well and healthy;

My name is Professor Chris Halliburton, | am an Affiliate
Professor at ESCP Business School, with an Executive MBA
ranked 7th in the world by the Financial Times. And also,
Consultant in strategic Marketing and Branding at Critical Future.

Through Critical Future, we provide teams of MBAs & PhDs who
work on on real consultancy great value research projects. We
have completed projects for companies such as Fedex, DHL,
Kuehne & Nagel, DB Schenker & OrbitMl.

Please share your email address and | can schedule a short call
at your convenience to discuss more about it.

Best wishes,

Chris Halliburton
Professor



Olvidate de enfocarte en ti y en tu producto, en la imagen podemos ver que no fue
claro en su mensaje. Al cliente no le importa quiénes somos y lo que hacemos, lo
importante es qué soluciones le vas a ofrecer de manera clara y concisa, pues nadie
se va a tomar el tiempo de leer tu mensaje por mdas de 30 segundos.

Antes de entrar en detalle vamos a analizar los pasos para vender de manera eficaz:

Realizar una presentacion perfecta.

Ensenar las cualidades y los beneficios del producto.

Manejar las objeciones.

Hacer énfasis en que el cliente tiene que actuar de inmediato.
Justificar el precio.

onwN

Entonces, ¢crees que esta es la mejor manera de vender? Si piensas que es la
correcta, vas por buen camino, ya que era la manera de vender en los afos
ochenta, cuando el vendedor era la Gnica persona que manejaba la informacion.

En la actualidad, estos pasos ya no se cumplen, pues desde tu teléfono celular
puedes acceder a la informacién de cualquier producto, e incluso a la hora de
comprar tendrds mas informacién que el mismo vendedor.

Por ejemplo, eres fandtico de la marca Volvo y estds interesado en comprar un
vehiculo de esta marca, te aseguramos que al llegar al concesionario tienes mas
informacion que el mismo vendedor; ya que has averiguado las nuevas funciones
con respecto a los modelos anteriores y esto se debe a la investigacion previa que
realizaste desde tu teléfono mavil o laptop.

<cComo afrontar el miedo a la hora de vender?

Tienes toda la intencién de vender tu producto/servicio, pero empiezas a inventarte
excusas para no vender, para no salir, llamar o escribir un email y esto es 100 %
psicolégico. Aqui el resumen del porqué de este miedo:

1. No quieres ser identificado por las personas como vendedor.
2. No quieres hablar de ti mismo o no quieres exponerte antes los demas.
3. No sabes la estrategia correcta de cédmo vender tu producto o servicio.

Ahora, ¢con cudl de estas razones te identificas mdas?

La mayoria de las personas tenemos miedo a ser rechazados, a no caerle bien a
alguien, o simplemente que nuestra imagen se vea danada por identificarnos como
vendedores. Aunque el mayor miedo es que te digan que NO, ya que esto puede
afectar a tu ego.



Las 5 mentiras que las personas creemos al
momento de vender

Todos estos miedos nacen de las mentiras que te dices a ti mismo, por ejemplo:

No crees que seds buen vendedor.

TU eres un profesional y consideras que vender no es una profesion.
Tienes mejores cosas que hacer que vender.

Nadie querré comprar tu producto o servicio.

Ya tienes anuncios y con eso es suficiente.

onwN

¢Qué sucede cuando te mientes a ti mismo? Es sencillo, la razdén por la cual no
quieres vender es tu miedo a ser rechazado y aunque no lo creas: Un vendedor
exitoso es la profesion mejor pagada de todas y si esta frase te vol6 la cabeza, pues
ahora prepdrate para leer otra: Muchos vendedores llegan a ganar mas que el
mismo dueno de la empresa.

En definitiva, un vendedor es:

e El mejor pagado de la empresa porque es el que mds negocios trae a la
compafia.
e Tiene mds ascenso en su drea de trabajo.

éComo romper con tus miedos a la hora de
vender?

Todas las personas que son exitosas profesionalmente —hasta el mas millonario,
por ejemplo, Elon Musk—, son personas que en algdn momento de sus vidas han
vendido algln producto, servicio o idea.

Pero, ¢te has preguntado por qué te da verglenza cuando intentas vender tu
producto o servicio? Es simple, esta reaccidn se debe a que hace mucho tiempo,
probablemente cuando eras un nifo o niAg, intentaste vender una idea y fue
rechazada. Nuestra recomendacion es que mires hacia atrds y pienses qué episodio
te marcd con respecto a vender una idea.

Estamos seguros de que este ejercicio te ayudard muchisimo a mejorar tu



seguridad y confianza, también puedes buscar ayuda externa a través de coaching
y training especializados en el areq, con el fin de reforzar tus habilidades tanto
profesionales como personales.

Ahora bien, es muy facil que el prospecto de cliente te diga que NO, y no te
preocupes no pasa nada, pues aunque no lo creas que te digan que NO es lo mdas
bonito que te puede suceder en una venta. Porque detrds del NO lo que estd es el
deseo de negociar del prospecto. Entonces, tu misidn es educarlo y mostrarle los
beneficios de tu producto o servicio.

En resumen:

Enfécate en el valor de lo que estds vendiendo.

Las ventas son un juego de nameros, por lo tanto, es normal que recibas mas
NO, que SI.

Deja tu ego a un lado.

Visualiza cudles son tus tareas y tus metas.

Pide consejos a un vendedor con mds experiencia que td y preguntale cémo
hizo cuando estaba comenzando a vender.

cTodos somos vendedores?

Esta es una pregunta interesante, pues no necesitamos vender un producto o
servicio con el fin de obtener dinero. Ahora, imaginate que estds en tu casa y quieres
comer pizza, pero tu familia o acompanantes quieren comer sushi; de inmediato, td
explicas las razones de por qué es mejor comer pizza que sushi y terminas
convenciéndolos de pedir la pizza, con esta accidn td acabas de hacer una venta. Y
te preguntards por qué, la razén es que vendiste tu idea.

Aunque parezca increible, los mejores vendedores son los nifios. Esto se debe a que
ellos dicen directamente lo que quieren, a través de una negociacién, y si no
obtienen una respuesta positiva, ellos buscardn a otra persona, y asi infinitamente
hasta lograr su objetivo.

Incluso los niflos son los mejores dando seguimiento a las negociaciones, por
ejemplo, si a tu hijo le dices: el sdbado vamos a comer helado, todos los dias él te
recordard que el sGbado irdn a comer helado.

En definitiva, todos fuimos nifos, por lo tanto, todos somos vendedores. Pero en el
camino, pudimos convertirnos en grandes vendedores o rechazar todo lo
relacionado con las ventas. Sin embargo, el rechazo se debe a que en el fondo todos



tenemos miedo al rechazo o a comunicarnos.

Entonces, ¢por qué las ventas tienen un aspecto negativo y juegan un papel tan
importante en la sociedad? Nos guste o no, siempre estamos vendiendo.

Tu profesion es ser vendedor y después a lo que te dedicas

Estudios recientes indican que las personas hacen diariamente entre 7 y 10
interacciones de ventas. jlncreible! Estamos todo el dia intercambiando ideas, y
exponiendo nuestra posicion.

Es por ello que, en esta era digital no es necesario enfocarte en tu producto o
servicio, sino en tu prospecto de cliente, pues el método que explicamos
anteriormente, el de los afos ochenta, se ha quedo obsoleto.

3 formas de construir un equipo de alto
rendimiento en ventas

Si deseas formar un equipo de ventas, ten en consideracion estos tres tipos de
equipo.

Un negocio sin equipo de ventas no es un negocio

Estructura del equipo de ventas I: La isla

La isla es cuando el duefio de la compania tiene diferentes vendedores que hacen
absolutamente todo (Coptacién, atraccién, comunicaciones, ventas, embudos, etc.)
Se requiere poca supervision, pero el entorno de la venta se vuelve muy agresiva,
puesto que cada vendedor tiene su propio estilo.

En consecuencia, al tener poco control sobre los representantes de ventas, es dificil
para los duefos de negocios hacer un seguimiento, analizar métricas o puntualizar
fallas en el proceso, por lo tanto, esta estructura no es muy efectiva.



Duefo

Representantes Representantes
de Ventas 1 de Ventas 2

Representantes Representantes Representantes Representantes
de Ventas 3 de Ventas 4 de Ventas 4 de Ventas 5

e Se requiere muy poca supervision e Crea un entorno de ventas muy
gerencial individualmente. agresivo.

e Bueno para procesos de ventas e Tienes mucho menos control sobre
simples, como uno o dos productos. coémo representar tu marca en el

mercado, porque depende en gran
medida del estio de cada
representante.

e Debido a que todo el mundo hace
todo, es dificil hacer un seguimiento
de las métricas de ventas clave y los
puntos de referencia.

Estructura del equipo de ventas 2: La linea de montaje

1&2.1y 2. Desarrollode 3.Ejecutivos de 4.Exito del cliente /
ventas cuentas Manejo de cuentas
(calificacian) (cerradores) (cultivadores)
Equipo de generacion
de leads
( delrt:\?;tl::g Ifggi 5 Reprae;}rwmes
inars, boca de ventas
boca, SEQ) va solo al entrantes Represer‘-tdmes de
equipo de Inbound desarrollo de ventas
(SDR)

Ejecutivos de
cuenta/ventas (AE)

2 Nuevos
Representantes Clientes
de ventas H *
Oportunidad salientes Ejecutivos de cuentas
de calificar (KAM)




e Esta estructura de equipo de ventas
crea previsibilidad para tu negocio.

e Facilita el aislamiento de problemas
en el embudo.

e Mas especializacion en la
organizacién de ventas equivale a
mas eficiencia.

Estructura del equipo de ventas 3: El Grupo

Cuando comienza con dos
representantes de ventas, es dificil
dividirlos en  cuatro  equipos
diferentes, simplemente no tendrds
suficiente mano de obra para el
trabajo.

Al dividir el embudo en diferentes
etapas, puede haber friccidon de los
clientes mientras viajan a través del
embudo.

Debido a que los equipos son
altamente  especializados, cada
miembro del equipo se desconecta
cada vez mds de los objetivos
comerciales generales de la
empresa. En su lugar, se centran en
sus propios ndmeros y métricas
especificas.




Debido a que los grupos funcionan
en equipos muy unidos, su equipo de
ventas no solo se preocupa por su
propio paso en el proceso, sino por
todo el recorrido del cliente.

Alta empatia y comprension dentro
de los grupos, menos friccién y mejor
comunicacion.

Los grupos son mas flexibles y agiles

Con la estructura de grupo, hay
menos oportunidades para que sus
representantes de ventas
individuales compitan y crezcan, y se
empujen entre si para sobresalir.
Menos especializacibn con cada
funcion, a medida que cada
miembro se convierte en un grupo.

Recuerda que, indiferentemente de la estructura que tengas, debes tomar en
consideracién dos objetivos simples con el fin de organizar tu equipo de ventas:

Impulsar los maximos resultados.

Crear el mejor ajuste cultural para tu organizacion.



2. CONVIERTETE EN UN NEGOCIADOR
EXPERTO

El problema de la negociacion de la vieja escuela

El mayor avance en la teoria de la negociacidn proviene de libro Getting To Yes de
Roger Fisher y William Ury, publicado en 1978. El argumento principal es que el
cerebro emocional, con su falta de fiabilidad e irracionalidad, podia superarse
adoptando una mentalidad racional y conjunta de resolucién de problemas.

Sin embargo, Amos Tversky, quien era economista y Daniel Kohneman, psicélogo,
demostraron que el hombre es realmente irracional y que el sentimiento es una
forma de pensar. Bdsicamente, no se pueden desenredar las emociones del
hombre, ellos demostraron que todos los humanos tenemos el sesgo cognitivo, que
distorsiona nuestra vision de la realidad.

Asimismo, Kahneman escribié un libro bestseller, sobre el mismo tema, en 201],
llamado Thinking, Fast and Slow, que detalla su investigacion. La esencia del libro es
que tenemos dos sistemas de pensamiento:

e El Sistema 1 es rdpido, instintivo y emocional.
e Elsistema 2 es lento, deliberativo y I6gico.

Si bien puedes creer que decides con tu mente légica, en realidad eliges con tu
mente emocional y luego racionalizas esa decision.



Técnicas de un negociador experto

En este apartado veremos cémo afectar las emociones de tu prospecto (sus
sentimientos inarticulados), y guiarlo a que saque las conclusiones légicas que td
deseas, sin que él o ella sepa lo que estd sucediendo. Esto es algo poderoso, asi que
lee con atenciodn:

Reflejo

Si ves la negociacién como una batalla de argumentos, pasards la mayor parte del
tiempo escuchando la voz en tu cabeza. Se te ocurrirdn contraargumentos mientras
la otra parte estd respondiendo y escuchards tu propia voz mientras hablas.

Pero como negociador, eso no es lo que hards en absoluto. Sabrds que tu Unico
enfoque es la otra persona y lo que esa persona tiene para decir. Es asi que, para
que se sientan coémodos abriéndose a ti, deberds comenzar con el sonido de tu voz.

Tu tono
Hay tres tonos de voz que tienes que usar:

1. Lavoz de DJ de FM a altas horas de la noche.
2. lLavoz positiva o juguetona.
3. Lavoz directa o asertiva.

En casi todas las situaciones y llamadas, querrds comenzar usando la voz positiva o
juguetona. Esta es la voz de una persona afable y tolerante. La clave es relajarse y
sonreir mientras hablas, incluso por teléfono.

¢Por qué? Porque cuando las personas estdn en un estado de dnimo positivo,
piensan répido —fluyen emocionalmente— y es mds probable que colaboren con
los demds. Creards este efecto tanto en ti como en la contraparte hablando de esta
manera.

Cuando ya los tengas en un estado mental relajado, comienza a usar una de las
herramientas mds poderosas que tendrds en una negociacion: El espejo.

Espejo

El espejo es esencialmente una imitacion. Es un comportamiento que los seres
humanos y otros animales usan para consolarse entre si, pues todos tenemos la



capacidad de reflejar patrones de hablag, lenguaje corporal, vocabulario y tono de
voz. En entornos naturales, ni siquiera nos damos cuenta de que estd sucediendo; la
dnica vez que lo reconocerds es cuando un vendedor torpe comienza a imitar
descaradamente lo que estds haciendo.

En la negociacién, la atencién se centra solo en las palabras. Repite las Ultimas tres
palabras —o dos palabras clave—, que la otra persona acaba de decir. Al repetir lo
que la gente dice, se estd activando el instinto del espejo y la contraparte
comenzard a desarrollar mds en lo que acaba de decir, para continuar
conectdndose contigo.

Es efectivo lograr que tu contraparte continde hablando, pero es increiblemente
efectivo confrontar a tu contraparte sin que sienta que le estdn confrontando.

Hay cinco pasos sencillos para esta técnica:

Utiliza la voz de DJ de FM a altas horas de la noche.

Empieza con lo siento o disculpa.

Espejo.

Silencio. No hables durante al menos cuatro segundos (lo que se sentird
como una eternidad) para que el reflejo haga su magia.

5. Repite.

INNANNES

Di algo como:

Disculpa, ;quieres que me haga cargo de este proyecto también
esta semana?

Etiquetar

Las emociones en la negociacién son tus mejores amigas, especialmente las de tu
contraparte. La mejor manera de lidiar con ellas es llevarlas al primer plano de la
conversacion etiquetdndolas.

Es asi que, cuando detectes la emocidon o sentimiento, conviértelo en palabras vy
luego repiteselo con calma y respeto. Esta accidn es conocida como empatia
tactica. Te ayuda a aprender de dénde viene la otra parte, por qué sus acciones
tienen sentido para ellos y qué podria impulsarlos a ver las cosas a tu manera.



e

Se ha demostrado que la aplicacién de Estds validando Ila emocidn de tu
palabras racionales sobre las emociones, contraparte etiquetdndola.

activa una parte de tu cerebro diferente a la

emocioén misma. Entonces, si logras que una

persona enojada piense en el hecho de que

estd enojada, disminuird la velocidad y

difuminara la intensidad de la emocion.

El etiuetado siempre debe comenzar aproximadamente con estas palabras:
Parece que... O suena como...

Asegurate de no usar nunca la palabra yo, porque eso hace que parezca que estds
mads interesado en ti mismo y la otra persona podria subir la guardia.

Por lo tanto, puedes plantear algo asi:

Parece que estds enojado por el precio que te cobramos por este
proyecto

El Ultimo paso, al igual que en el espejo es el silencio. Resiste la tentacién de ampliar
lo que acabas de decir. En cambio, deja que el silencio haga su trabajo y escucha lo
que manifiesta el prospecto de cliente a continuacion.

Llegar al No

Tu objetivo al comienzo de la negociacidn es llegar al No lo mas rdpido posible. Es
obvio que eventualmente querrds llegar al Si, pero la mayoria de la gente comete el
error de intentar llegar demasiado rapido a ese Si.

Si alguna vez te has encontrado hablando por teléfono con un vendedor telefénico
que ha tratado de hacerle preguntas de Si para que ta digas que Si a su discurso de
venta, sabrds por qué esto no funciona. é¢le preocupan los nifios en Africa, Sra.
Cliente?

Para los negociadores de clase mundial, ese No es oro puro. Hay algunas razones
para afirmar esto.



Primero, un NO no significa nunca. Por lo general, significa no estoy listo para
aceptar, me hace sentir incobmodo, necesito mas informacidn, u otras cosas.

En segundo lugar, ese No aclara lo que realmente quiere tu contraparte. Es mucho
mas facil llegar a un acuerdo cuando comienzas a eliminar lo que no quieren.

Si te dicen que NO empataste, si te dicen que Si ganaste la
negociacion

Por ltimo, y lo mds importante, dale a tu prospecto la sensacién de control. Una de
las necesidades universales de los seres humanos es la autonomia. Necesitamos
sentirnos en control. Cuando tu contraparte comprende que tiene permiso para
decir No a tus ideas, se calma y es mds receptivo a todo el proceso.

En casos extremos, es posible que desees forzarlos a expresar un No para que se
abran. Por ejemplo, podrias etiquetar intencionalmente una de sus emociones o
deseos diciendo algo loco como: Parece que quieres que este proyecto fracase, a lo
que, por supuesto, solo puede responderse negativamente.

Eso es correcto
El punto de inflexidn en cualquier negociacién es cuando tu contraparte se siente

comprendida, se siente afirmada positivamente por esa comprension y dice las
palabras magicas que todo negociador quiere escuchar:

Eso es correcto

Hasta este momento, lo Unico que has hecho es lograr que el prospecto de cliente
se abra para que pueda entender exactamente lo que quiere y por qué lo quiere. Al
declarar eso es correcto, él o ella siente que ha evaluado lo que expresaste y lo
etiquetd como correcto por su propia voluntad.

Un paréntesis antes de continuar: eso es correcto no es lo mismo que tienes razon.
Si el cliente féormula tienes razén, todavia te queda mucho trabajo por hacer, porque
significa que no ha hecho suya tu forma de pensar.

Cuando sientas que estd listo, utiliza un resumen para desencadenar esa respuesta.
Un buen resumen es esa combinacién en la que vuelves a articular todo lo que



dijeron y las emociones subyacentes del discurso. Recuerda, estds articulando su
manera de ver las cosas, no la tuya.

La gente quiere ser entendida. Y debido a que la mayoria de las personas en el
mundo hacen un mal trabajo al comprender a otras personas, tu contraparte
sentird que tu eres una de las Unicas personas en su vida que realmente las
entiende.

Distorsionar la realidad

Para negociar buenos tratos, necesitas algunas estrategias adicionales bajo la
manga. Una de las técnicas mds poderosas es persuadir a tu contraparte de que
tiene algo concreto que perder si el trato no se da.

Aqui hay algunas tdacticas y estrategias para distorsionar la realidad a tu favor.

1. Ancla sus emociones
Antes de hacer una oferta, ancla sus emociones en preparacion para una pérdida.
Lee con atencidn este guion de ejemplo:

- Tengo una pésima noticia para ti (pausa hasta que te indique tu contraparte
continuar).

- Para cuando cierre el teléfono, pensards que soy pésimo en los negocios. Vas
a creer que no puedo hacer un presupuesto o planificar. Vas a opinar que
*TU NOMBRE* habla mucho, y que no sabe cémo realizar una operacion e
incluso que podria haber mentido (luego de que tu contraparte ancle sus
emociones en un campo minado de bajas expectativas, juega con su
aversion a las pérdidas).

- Aun asi, queria brindarte esta oportunidad antes de llevarsela a otra
persona...

Si practicas esta técnica, estamos seguros de que aceptardn tu trato sin quejarse.
2. Deje que el otro vaya primero... La mayor parte del tiempo

Ninguna de las partes tiene informacidon perfecta en una negociacion,
especialmente cuando no conocen el valor de mercado de lo que se estd
negociando. En estas situaciones, deja que tu contraparte vaya primero. Solo
prepdrate para que el otro trate de lowball you, lo que intentard si sabe lo que hace.
Muchas veces tendrds suerte y tu contraparte abrird con una oferta que va mas alla
de lo que esperabas obtener al final del trato.



3. Si vas primero, establece un rango

Cuando tengas que ir primero, establece un rango aproximado en lugar de un
precio especifico. Un estudio de la Escuela de Negocios de Columbia encontré que
los solicitantes de empleo que nombraron un rango recibieron salarios generales
significativamente mds altos que aquellos que ofrecieron un nimero. Esto funciona
mejor cuando el nUmero bajo en el rango es lo que realmente desean.

Tu contraparte estard anclada a esos nimeros y sentird que cualquier cosa cerca
del extremo inferior de tu rango fue una victoria.

4. Pasar a términos no monetarios

Una vez que hayas anclado a tu contraparte, puedes hacer que tus términos
parezcan mds razonables ofreciendo cosas que no son importantes para ti, pero
que podrian ser muy importantes para él o ella.

5. Utiliza nUmeros impares

Siempre que utilices nimeros especificos, parecerd que has llegado a esa
conclusién utilizando un cdlculo cuidadoso. Incluso si no hay una buena razén por la
que quieras cobrar USD 31.247 por ese carro nuevo, parecerd que hay una.

6. llusién de control — Preguntas calibradas

Tu objetivo en cualquier negociacion es lograr que tu contraparte encuentre la
solucién que tu deseas por su cuenta. No puedes hacer esto directamente, no
obstante si usas preguntas calibradas de manera efectiva, puedes conducirle a tus
ideas.

Una pregunta calibrada es una pregunta abierta que te permite hacer que tu
contraparte se abra.

Evita las formulaciones o preguntas que pueden responderse
con un simple siono

Las preguntas mejor calibradas comienzan con una de tres palabras: qué, comoy a
veces, por qué.



A continuacién te muestro algunos ejemplos de excelentes preguntas calibradas:

¢Coémo te gustaria que procediera?

¢Qué es lo que nos llevé a esta situacion?
¢Coémo podemos solucionar este problema?
¢Coémo se supone que debo hacer eso?

El significado implicito de una pregunta calibrada es que quieres o mismo que tu
contraparte, pero necesitas su inteligencia para superar el problema.

7. Conseguir que tu contraparte haga una oferta contra si misma

Cuando llegue el momento de la negociacidn, por lo general tendrds cuatro
oportunidades para decir No incluso antes de decir la palabra, lo que hace que tu
contraparte haga una oferta contra si misma.

e La primera vez que lo hagas, dirds: ¢Cémo se supone que voy a hacer eso? El
truco consiste en expresarlo de manera deferente, de modo que parezca un
pedido de ayuda.

e La segunda forma de decir que No es algo como: Tu oferta es muy generosa,
lo siento, pero no me funciona.

e La tercera vez puede usar algo como: Lo siento, pero me temo que no puedo
hacer eso.

e Por Ultimo, puede utilizar: Lo siento, no.

En cualquier momento puedes llegar una mejor contraoferta, y es mds probable que
tu contraparte haga una oferta en su propia contra, al menos una vez durante el
proceso.

8. Uso del modelo de Ackerman para cerrar buenos negocios

Cuando te diriges a una negociacion, lo mds importante que puedes hacer es
prepararte y luego prepararte un poco mds. Como dice Chris Voss: Cuando hay
presion, no subes a la altura de las circunstancias; caes en tu nivel mas alto de
preparacion.

Una de las mejores formas de hacer esto es utilizar el modelo de Ackerman cuando
hayas agotado tus No del paso anterior.



Es un proceso facil de recordar con solo cuatro pasos:

1. 2.

Establece tu precio objetivo Fija tu primera oferta al 65 % de su precio
objetivo

4.
3. Al calcular la cantidad final, usa un
Calcula tres aumentos de incrementos  namero preciso no redondeado, como USD
decrecientes (al 85, 95 y 100 %). 37.893 en lugar de USD 38.000. También

agrega un articulo no monetario (que
probablemente no quieras). Esto sugiere
que realmente estas en tu limite.

La genialidad del modelo es que incorpora las tacticas psicolégicas que utilizan los
maestros negociadores: reciprocidad, anclas extremas, aversion a las pérdidas. Sin

necesidad de pensar en ellas.



3. LOS 3 PASOS PARA CERRAR UNA
VENTA ANTES DE HABLAR CON TU
PROSPECTO

¢Seguro estds pensando como es posible cerrar una venta antes de hablar con el
prospecto? Si es posible, pero ante todo tienes que tener un posicionamiento
adecuado, mucho antes de realizar la llamada de venta, visitar al prospecto o enviar
un email.

Ahora preguntate: ¢qué porcentaje de clientes te comprarian algo sin haber hecho
ningun esfuerzo de tu parte? La respuesta es 0 %, sin esfuerzo nadie te va a comprar.

Para cerrar una venta hay que dar estos pasos y muchos vendedores y duenos de
negocios no los dan por vagos. Olvidate que los clientes van a venir solos porque
hiciste un producto perfecto y pusiste un anuncio afuera de tu tienda.

En este mundo hay dos tipos de vendedores: los que son buenos y los que son
malos. Por ejemplo, podemos afirmar que un profesor estd constantemente
vendiendo ideas en su clase; o que td convences a tu pareja de ver X pelicula; pues
como ya te dijimos estamos constantemente vendiendo ideas.

Otra cosa importante es saber la diferencia ente venta y marketing.

Marketing y ventas no son lo mismo

Ventas

Es todo lo que haces para atraer y retener Es lo que haces para convertir esos
prospectos o leads. prospectos o leads en clientes.

Entonces muchas personas piensan que solamente haciendo marketing
conseguirdn muchos prospectos o leds, y por arte de magia se convertirdn en
clientes. También ocurre lo contrario, hay personas que pretenden vender, sin hacer
branding o posicionamiento, por eso hay que utilizar las dos herramientas; lo ideal
es trabajar las técnicas de marketing y ventas para generar mejores resultados.
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Lo que sucede antes de la venta es tan importante como la venta en si misma, por
lo tanto:

Cuando los prospectos son correctamente seleccionados y
atraidos, colocando a ese prospecto en una zona aislada, no
competitiva, la venta es automatica.

Te lo explicamos con un ejemplo del sector de la gastronomia. Si ahora mismo te
peguntaran: Si solo tienes la oportunidad de tener UNA ventaq, ¢qué ventajas tienes td
en un restaurante? Seguramente estards pensando en: ubicacidn, exclusividad,
comida rica, experiencia, producto de calidad, confort. Pero, la Unica ventaja que td
necesitas es tener una multitud hambrienta.

Entonces, volviendo a la frase silos prospectos son correctamente seleccionados y
atraidos, ellos sabrdn cudl es tu restaurante y qué necesitan ellos.

Cuando nos referimos a colocar a tu prospecto en una zona aislada, se refiere al
prospecto en el funnel/embudo de ventas. En este punto los prospectos saben
perfectamente quién eres y qué hace tu restaurante, ademads, ellos confian tanto en
tu negocio, que no les interesa mirar, ni saber de la competencia (zona aislada), su
deseo es adquirir tu producto o servicio y ya esa venta es automatica.

Antes de hacer una ventqa, se requiere mucho trabajo y asi en el momento de la
venta no te miran como a cualquier vendedor.



Por ejemplo, cuando Vilma hace una presentacion de algun producto o servicio del
Grupo Convierte Mds, ya tenemos un camino ganado con respecto d
posicionamiento y es mdas facil para el equipo de ventas tomar esos leds vy
convertirlos en clientes.

Y la clave del posicionamiento es que siempre nos hemos enfocado en dar alto
valor en todos nuestros lanzamientos.

El buen contenido digital del alto valor facilita el proceso de la
venta y podras aislar a tu audiencia cada vez mas.

Y te preguntards: ¢qué pasa con aquellos prospectos que creen que Unicamente
con tu taller de lanzamiento es suficiente? Pues, no te rompas la cabeza pensando
en eso; es sencillo, no es el publico que necesitas atraer. iNo es tu cliente! Y esto es
algo que tienes que mentalizarte, ya que necesitas clientes que tengan sed de
crecimiento, no unos clientes conformistas.



4. LOS 3 PASOS DE PODER EN LAS
VENTAS

Se suele decir que el prospecto es quien tienen el poder, porque es el que pagarg,
pero realmente no es asi. El precio al fin y al cabo es muy relevante y el vendedor
tiene que quitarle todo el poder al comprador.

Para vender tienes que tener poder

Vamos a hacer este ejercicio:
1. Reputacion: ;Qué estds vendiendo?

Ahora que tienes claro qué estds vendiendo, hazlo a un lado, olvidate de que estds
vendiendo ese producto o servicio. Lo que realmente estds vendiendo es confianza.
Es asi que para que un prospecto te compre, primero tiene que confiar en tiy en tu
marca.

Imaginemos que tienes un programa de ejercicios y tu meta es venderlo; realmente
tu objetivo no es venderle el programa, sino que estds vendiendo confianza y estds
transmitiendo que puedes ayudar a esa persona a estar en forma.

Una marca personal es una reputacién personal y los prospectos tendrdn referencia
de lo que han leido, han visto o lo que otros han dicho de ti. Son esas leyendas,
creencias e historias que escuchan repetidamente de ti y de tu marca.

Cualquier persona en su nicho puede hacerlo, puede darle forma a su reputacion y
no dejarla al azar.

2. Autoridad: :COmo quieres que te conozcan?

Imaginemos que estds conduciendo en la calle y un policia te para y te pide
identificacion y licencia de conducir, por lo general no le vas a cuestionar esa
pregunta y esto se debe a que el policia estd ejerciendo las leyes y es una autoridad.

Otro ejemplo, si vas a una consulta médica y el doctor te indica que tienes que
hacerte un chequeo cada tres meses, automdticamente le hards caso a esta
recomendacion y no la cuestionards.



T4 como vendedor tienes que ver como crear una autoridad antes de hablar con un
prospecto, por lo tanto, siempre hay que trabajar esa autoridad y asi cuando estés
hablando con él en vez de decirle que compre X producto o servicio, mejor
prescribele, asi como lo hace un doctor.

Primero preguntale, ¢cdmo se siente?, ¢qué necesita?, ¢cudles son sus metas?, y con
esa informacion sabrds cudl es la solucién efectiva.

Ayuda a tu prospecto a encontrar la solucion y no te centres en
vender

También, es importante demostrarle a tu prospecto que no estds desesperado por
vender, hazle saber que ta eres una buena opcidn para hacer negocios juntos.
Jamads hagas promesas, como por ejemplo, que tu servicio es perfecto y que son los
mejores del mercado.

En algunos casos, resaltar la antigledad de tu negocio te puede traer buenos
resultados. Por ejemplo Academia de Consultores existe desde el 2016 y nosotros
utilizamos esta referencia para crear autoridad.

Aleja el cliente y traelo de nuevo a la venta
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No le hagas sentir al cliente que estds vendiendo, sino que le estds recomendando,
por eso es importante alejar el cliente para que no sienta que estds impaciente por
venderle tu servicio o producto.

Muchas veces por no alejar al cliente, le transferimos ese poder en la hora de la
venta, y se produce la idea de que tu lo necesitas como cliente. En definitiva, hay

que hablar con certeza y no con incertidumbre.

3. Exclusividad: ;:Coémo tU puedes ser mds exclusivo?



Las personas ho quieren algo hasta que se dan cuenta de que no
pueden tenerlo o de que otra persona también lo quiere

Lo ideal es disefar una estrategia donde hagas sentir a tu prospecto que no
cualquier persona puede acceder a ese servicio o producto. En vez de llamarlo por
teléfono, crea un sistema de citas donde pueda reservar un tiempo para hablar
contigo.

Nunca seas accesible, siempre tienes que tener esa barrera y creerte que eres una
persona muy exclusiva. Entonces, si tu prospecto desea hablar contigo debe pasar
por un proceso, lo puedes llamar lista de esperaq, hasta que lo puedas atender y eso
es lo que crea exclusividad. También puede funcionar una estrategia ya sea por
invitacion o por referidos.

Esta técnica funciona perfectamente cuando quieres vender high ticket, a pesar de
que retrasas el proceso de venta; ya que muchos de tus prospectos estardn mas
ansiosos de pertenecer a ese grupo exclusivo que podrd acceder a tu servicio o
producto. Aunque ya tenga el dinero en mano, conversa con &l haciendo énfasis en
los puntos anteriores.

Si ests comenzando en ventas high ticket tienes que mentalizarte en esto: retrasa a
propodsito la venta, con ello demuestras que no estds apegado a la venta y que no
estds loco por hacer negocio. Sin embargo, en ventas de montos pequefios, puedes
cerrar la venta a través del chat o correo electrénico sin ningldn problema.

No esperes estar muy ocupado para disefiar tu estrategia de ventas, ten claro que si
estds comenzando en el mundo de las ventas esta accidon te ayudard a ir
imprimiendo esa percepcion de exclusividad. Asimismo, este proceso te ayudard a
filtrar esos prospectos que no son serios o identificar con quiénes realmente no
quieres trabajar.

Al cerrar la venta debes asegurarte de felicitar a tu cliente con frases como:
iFelicidades por tu decisién / inversién / pasar a la accién!, pero olvidate de decirle
frases como: jGracias por tu compra! Recuerda que tu cliente es quien necesita de
tu servicio o producto.

No agradezcas, felicita a tu cliente




PASO 1. REPUTACION

PASO 2. ESPEGIALISTA

PASO 3. EXCLUSIVIDAD

Posicionarse adecuadamente significa que para el momento que lleguen los
prospectos estén precalificados, premotivados e interesados en hacer negocios
contigo; en consecuencia, el marketing efectivo hard que tus ventas sean mas
faciles, pues, al tener una marca con autoridad el equipo de ventas las realizard de
manera automatica.

En definitiva, si tienes la combinacidon de una buena marca y un buen proceso de
ventas no hay forma de fallar en ventas. No cometas el error de enfocarte en vender
sin hacer nada de marketing. Entra en accién y preocupate por posicionar tu marca
a través de los tres pasos anteriormente sefialados.

Ejercicio:
éCuanto tiempo te va a llevar entrar en accion para aplicar los 3
pasos de poder en las ventas?




5. COMO VENDER PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE ALTO IMPACTO

Las ventas pueden parecer mdgicas, pero cualquiera que haya estado ahi sabe el
trabajo duro que hay detrds de ello. El arte de vender es Unico en cada negocio, asi
como los objetivos que buscan alcanzar y la cultura que exudan en su trabajo diario
y en el contacto con el cliente.

En el mundo de las ventas, los términos proceso de ventas y metodologia de ventas
se utilizan mucho. Puedes pensar que son intercambiables. Si asi lo crees... Piénsalo
de nuevo. De hecho, un proceso de ventas y una metodologia de ventas son
bastante diferentes. Entonces, ¢cudles son las diferencias entre el proceso de ventas
y la metodologia?, y ¢cudndo emplear cada uno?

éQué es un proceso de ventas?

Un proceso de ventas sirve como una guia para ayudar a los representantes de
ventas, a determinar los pasos apropiados para llevar al prospecto de cliente a
través del viaje del comprador hacia esa venta final. Tu proceso de ventas puede
parecer diferente al de otras agencias, pero eso estd bien. Un proceso de ventas
debe ser Unico para cada tipo de negocio, basado en su tipo de actividad, mercado,
productos y base de clientes.

Es importante establecer un proceso de ventas antes de comenzar a buscar y
encontrar propspectos. Con un proceso definido y estandarizado correctamente, no
habrd cabos sueltos. Tu equipo de ventas tendrd un procedimiento preciso para
descubrir, nutrir y ganar nuevos clientes.

éQué es una metodologia de ventas?

A diferencia de un proceso de ventas, una metodologia de ventas no se aplica a
todo el ciclo de ventas; mds bien, se enfoca en el drea de un proceso de ventas y
crea enfoques Unicos basados en los objetivos, la cultura y los valores de un
negocio. Es mds una estrategia. Una metodologia de ventas es el como se debe
vender.



Si bien un proceso de ventas debe ser Unico para cada negocio, muchas agencias
podrian aplicar la misma metodologia de ventas. Una metodologia de ventas refleja
quién eres, mds como empresa que como tipo de cliente o sector del que provienes;
la metodologia te anima a dar una impronta sobre tus valores y cultura, para
impulsar a los clientes y a las ventas por la via adecuada.

éComo utilizar un proceso de ventas y una
metodologia para vender mas?

Tu proceso de ventas y tu metodologia de ventas realmente deben funcionar en
conjunto. Sin un proceso de ventas, el equipo no entenderd completamente el
camino correcto del ciclo de ventas y qué direccion tomar con los leads que
muestran interés, y prospectos de clientes calificados en ventas que necesitan un
poco mds de tiempo antes de comprometerse.

Y, sin una metodologia de ventas integrada en su proceso de ventas, el mismo
carecerd de esos enfoques Unicos que demuestren a tus leads, quién eres como
negocio y la cultura en la que tu agencia se desarrolla.

Con un proceso y una metodologia implementados, tus comerciales o equipo de
ventas tendrdn todas las herramientas adecuadas para sobresalir en la bdsqueda y
cierre de nuevos clientes. Usa tu proceso para guiarlos en la direccién correctaq, y
desarrolla una metodologia que resalte las fortalezas de cada comercial, pero que
consiga brindarles el apoyo necesario a sus debilidades individuales.

13 metodologias para vender mas

The Challenger Sale

Este libro, de 2011, escrito por Matthew Dixon se convirti6 en una sensacion de la
noche a la manana siendo una de las mejores y mds populares metodologias de
ventas. Este libro propone la categorizacion de los comerciales en 5 perfiles
diferenciados:

El libro establece que los vendedores de tipo desafiante (The Challenger) son los
mas exitosos. Los retadores informan a los consumidores sobre los desafios y
oportunidades que pueden cambiar las reglas del juego en su mercado, y luego



ofrecen soluciones efectivas y personalizadas. Utilizan la tactica de ensenar a la
medida para cerrar ventas.

La venta del libro reveld algunas tendencias impactantes:

e El 40 % de las empresas de alto rendimiento utilizaron principalmente un estilo
Challenger.

e Las personas de alto rendimiento tenian 2x veces la probabilidad de emplear
un enfoque Challenger que cualquier otro.

e Mas del 50 % de los artistas estrella encajan en el perfil Challenger, a la hora
de conseguir ventas complejas.

e Solo el 7% de los comerciales de mejor desempefio tomd un enfoque de
construccién de relaciones.

Conceptual Selling

La venta conceptual fue desarrollada por Stephen Heiman y Robert Miller. Este
modelo de ventas establece que las interacciones con los clientes son demasiado
importantes para dejarlas al azar. Se enfoca en las interacciones centradas en el
cliente, para ayudar a los vendedores a prepararse mejor para su tiempo con los
clientes, lo que se traduce en reuniones intencionadas y resultados beneficiosos
para todos.

La venta conceptual como método alienta a los comerciales a formular preguntas
inteligentes, desglosadas en las siguientes categorias:

Preguntas de confirmacion: reafirmar informacion.
Nuevas preguntas de informacion: aclara el concepto del producto o servicio
del lead mientras exploras el resultado deseado.

e Preguntas de actitud: comprender y relacionarte con los lead a nivel personal
descubriendo su conexién con el proyecto.

e Preguntas de compromiso: indagar sobre la inversion de un prospecto en el
proyecto.

e Preguntas basicas de problemas: plantear problemas potenciales.

Consultative Selling

Esta metodologia de ventas establecid sus raices en la venta de soluciones, en la
cual se aprovecha la experiencia, el conocimiento y la reputacion de un comercial
experimentado. En lugar de decirles a los leads lo que necesitan, este enfoque de
investigacion capta a los clientes a través de preguntas que los hacen pensar,
ayudando a identificar sus propios dolores. En Gltima instancia, los clientes se guian
a si mismos en el proceso para tomar su propia decision.



El rasgo nidmero uno de la venta consultiva efectiva es el arte de hacer preguntas
que buscan respuestas de calidad. Empieza construyendo credibilidad
demostrando que entiendes lo que estd sucediendo con el negocio. Las técnicas de
venta consultiva estdn arraigadas en el desinterés del vendedor; no se trata de
demostrar que su producto o servicio es el mejor, se trata de encontrar la solucion
adecuada para el cliente.

Customer-Centric Selling

El enfoque de este modelo de ventas estd en el desafio, los objetivos y la comodidad
del consumidor. El objetivo es convertirse en un asesor experto y confiable para el
cliente. La Venta Centrada en el Cliente (o CCS en inglés) se centra en definir e
implementar un proceso de ventas orientado al comprador que sea repetible y
escalable para lograr el éxito y superar los objetivos.

Los 8 componentes de este modelo de ventas:
Conversa situacionalmente en comparaciéon con hacer presentaciones.

1.

2. Haz preguntas relevantes en lugar de ofrecer opiniones.

3. Enfécate en la solucion en lugar de la relacién.

4. Dirigete a los que toman la decisidon de compra en lugar de todos los usuarios.

5. Promueve el uso del producto para ganar interés en lugar de dar solo el
producto.

6. Enfocate en ser el mejor vendedor en vez del mds ocupado.

7. Cierrala linea de tiempo del comprador en lugar de la del vendedor.

8. Empodera a los compradores para comprar en lugar de convencerlos de
comprar.

Inbound Selling

Las ventas inboud son ventas que vienen solas a ti. Son una parte bastante nueva
del moderno modelo de ventas digitales y, a medida que se hacen mds populares
con el desarrollo de Internet, las estrategias de marketing se van regenerando para
estar estrechamente mas relacionadas con los procesos y objetivos de ventas.

MEDDIC

Este método de ventas es un proceso altamente disciplinado, impulsado por la
tecnologia y estrechamente controlado. A través de métricas y otros datos
relevantes, se establecen estdndares cuantitativos para la calificacién de
prospectos de clientes, lo que requiere la busqueda y el fomento de un rol dentro del
equipo comercial de tu agencia, que busque la perspectiva de ayudar a la marca
de tu cliente.



Los puntos clave son:

Metrics (Métricas)

Economic Buyer (Comprador econémico)
Decision Criteria (Criterios de decisién)
Decision Process (Proceso de decisién)
Identify Pain (Identificar dolor)

Champion (Campedn)

NEAT Selling

NEAT es una metodologia que busca dar un giro moderno a algunas metodologias
arcaicas (BANT, ANUM y AN). Es un proceso de calificacién de ventas basado en el
presupuesto, la autoridad, la necesidad y el calendario de un lead. ANUM se basa en
la Autoridad, Necesidad, Urgencia y Dinero de un prospecto. AN se adapta a la
Autoridad y Necesidad.

Usar BANT, ANUM y AN son enfoques que solo eran buenos en el pasado. En el mundo
de hoy, encontrards mucho mds éxito si aplicas el método N.E.A.T. a tu proceso de

ventas.

Need (Necesidad)

[ ]
e Economic Impact (Impacto econémico)
e Access To Authority (Acceso a la autoridad)
e Timeline (Linea de tiempo)
SNAP Selling

Establecido por Jill Konrath en 2012, SNAP apunta a acelerar el proceso de ventas
bajo el supuesto de que los posibles compradores estdn ocupados y distraidos. Es
una de las mejores metodologias de venta debido a cémo identifica tres decisiones
criticas involucradas en una venta.

El primero es permitir el acceso al producto o servicio del vendedor, lo segundo es la
opcidén de moverse en una direccion diferente del statu quo, el tercero es cambiar
los recursos e invertir en nuevos y por dltimo darle preponderancia.

Simple
INvaluable
Alinear
Prioridad



Solution Selling

Uno de los muchos tipos de ventas es la venta de soluciones, que aleja el enfoque
centrado en el producto y hacia los beneficios, el impacto y la relevancia de una
solucién personalizada. Se hizo popular a finales de la década de 1980.

Este enfoque se adentra en la situacion Gnica de cada cliente para identificar con
precision los puntos débiles y establecer un conjunto de criterios acordados para
una resolucién aceptable. La técnica ha evolucionado para adaptarse a los
cambios en la madurez del comprador y el panorama empresarial.

La venta de soluciones incluye procesos de soporte, herramientas y desarrollo de
habilidades criticas. Ayuda a los vendedores a proporcionar un valor mas alto y
diferenciador a los compradores, al determinar como se produce el compromiso del
cliente.

SPIN Selling

Si pudieras ver la actividad de los comerciales de un vistazo, ¢como te ayudaria a
lograr tus objetivos de ventas? El acréonimo en este modelo de ventas representa los
4 tipos de preguntas que los vendedores deberian estar haciendo a los prospectos
de clientes: evaluar la situacion real de sus clientes; aislar el problema central que
necesita ser resuelto; citar las consecuencias de no resolver los problemas; guiar a
los compradores para replantear la situacioén si el problema se hubiera resuelto.

Situation (Situacion)

Problem (Problema)

Implication (Implicacién)

Need-Payoff (Necesidad-Recompensa)

Sandler Selling System

La metodologia de ventas de Sandler reformula a los vendedores como asesores de
confianza que invierten, tanto como los clientes, en su éxito y en la basqueda de una
solucién. Se pone un gran énfasis en la construccidn de relaciones, la calificacion de
prospectos de clientes y el cierre de los presupuestos.

El beneficio del Sistema Sandler es que los vendedores renuncian a la participacion
continua, cuando la solucidén no coincide exactamente con el problema, que se
determina mediante un andlisis preciso de la situacion de un cliente y una
evaluacion detallada de las necesidades. Alternativamente, los roles
transaccionales se cambiardn en un escenario ideal donde los clientes intenten



convencer a los vendedores para que vendan.
Value Selling Framework

Se basa en la calificacién de los prospectos de clientes y en la evaluacion del valor
de los prospectos, lo que permite a los vendedores cerrar mds rdpido y atraerlos con
un impacto significativo en su cartera. Se alienta a los comerciales a hacer las
preguntas correctas, comunicar el valor Gnico del producto y demostrar flexibilidad
para formular una solucidn mutuamente beneficiosa.

Metodologia 80 % - 20 %y 90 % - 10 %
No vendas con la boca sino con tus oidos. Te explicamos:

A través de estudios de la neurociencia se ha determinado que a las personas les
gusta hablar de si mismas y ser escuchadas. Por lo tanto, los vendedores deben
aprovechar la oportunidad de escuchar a sus prospectos de cliente.

Te mostramos un ejemplo, cuando vas a una consulta médica, lo que hace el
especialista es hacer preguntas y tomar nota de tus respuestas con el fin de
indicarte las debidas recomendaciones a tu problema. Un vendedor debe hacer lo
mismo, escuchar atento y brindar la solucién que se ajuste a las necesidades del
prospecto de cliente, a través de una conversacién con naturalidad, mediante
algunas técnicas que explicaremos mds adelante.

Si ta eres un buen vendedor hablas el 20 % y escuchas un 80 %. Ahora bien, si td eres
un excelente vendedor hablas el 10 % y escuchas el 90 %. Hacer este ejercicio es un
reto, proponte empezar escuchando el 80 % y estamos seguros de que dentro de un
ano serds un excelente vendedor que escucha 90 %.

RETO
Empieza hoy con la metodologia 80 % - 20 % y dentro de un afio
escalaa 90%-10%




El escenario mas efectivo para vender

—_—

Haz preguntas.

2. Cadlifica a tu prospecto.

3. Intenta ayudar a tu prospecto: Javier Ferndndez dice: Ayuda a tu prospecto
cuando el cliente no tiene los cimientos, ni la pared para comprar ni disfrutar
el techo.

4. Luego que lo ayudes a descubrir si tu producto es para él o ella utiliza la

informacién que te suministre en la conversacion y hazle saber que estds

para ayudarle.

Prospecto de cliente

Es la persona que conoce tu producto o Es la persona que ya compré tu
servicio, pero no te ha comprado producto o servicio.

Dile NO al hambre empresarial

Si no quieres trabajar con un cliente por alguna razén, no lo aceptes, pues en el
momento en que aceptes, ese cliente se convierte en toxico para tu negocio.

No gastes tu energia en clientes que no valen la pena

Lo interesante de este aspecto es que debes tener la capacidad de rechazar y
despedir clientes, y esto se debe a una sencilla razén: hay muchos de ellos que
consumen tu energia y no te dejan mayores beneficios monetarios. Entonces,
enfécate en buscar nuevos clientes que te lleven mayor calidad de ingresos.

Para reconocer a ese cliente toxico hay dos sefiales bdsicas:

1. No sientes tranquilidad.
2. No puedes dormir pensado en qué hacer con ese cliente.



La solucién a este problema es despedirlo, pues tu tranquilidad y paz es mds valiosa
y estamos seguros de que abrirds paso a nuevos clientes mds agradecidos, que te
den mayores beneficios.

Crea un vinculo emocional con tu cliente, conviértete en su
amigo y brindale la oportunidad de ayudarlo con tu servicio o
producto

El viaje del cliente

A través de este grdfico veremos el viaje del cliente o Costumer Journey el cual
iremos desglosando a medida que avancemos.

PRE - VENTA POST - VENTA

1. Preventa: es importante tener presencia a través de los chats o emails y
mostrarle al futuro cliente suficiente contenido educativo sobre tu producto o
servicio, en medios digitales.

2. Venta: acompafiamiento de tu futuro cliente a través de la pdgina web o
chat; es fundamental crear un vinculo emocional con tu cliente, conviértete
en su amigo y brindale la oportunidad de ayudarlo con tu servicio o producto.

3. Post-Venta: sorprende a tu cliente y produce el efecto WOW a través del
acompanamiento en tutorias o soporte. También puedes sorprender a tu
cliente con un detalle, pues a todos nos gustar recibir una sorpresa.



Personaliza tu regalo para que te asocien con esa experiencia
iWow!

La importancia de los touch points

1. El anuncio: la informacién de tu producto o servicio puede llegarle a tu futuro
cliente a través de un anuncio, por ejemplo, de un curso gratis. Pero este
llamado a la accién no necesariamente tiene que ser de ventas.

2. Inscripcion a un curso gratis: en los datos de inscripcién pidele su nUmero
telefonico, este dato te servird para hacerle follow up.

3. Llamada para ver como le va con el producto gratuito: preglntale a tu
cliente a través de una llamada, por ejemplo, cdmo le va con el curso que le
ofreciste gratis. Y aprovecha la oportunidad para mostrarle otros servicios
que le puedan ayudar o solventar un problema.

Compromete al cliente a asistir a la cita con la accién de enviarle la invitacion
mientras estds conversando con él

4. Llamada de venta para entrar en el proceso de venta.

5. Seguimiento para el pago.

Atrévete a preguntar y hacer seguimiento o follow up

6. Onboarding.

Por eso siempre te recomendaremos que necesitas tener multiples touch points.
Muchos de ustedes han llegado a la Escuela Convierte Mds o a Academia de
Consultores a través de un anuncio, y por eso creemos mucho en el contenido
educativo con el propésito de estar en la mente del futuro cliente.



Como vender segun el tipo de cliente

Cold leds

Warm leds
Hot leds

Cliente frio Cliente tibio Cliente caliente

Es la persona que no sabe Es la persona que conoce Es la persona que
nada de tu producto o tu producto o servicio y literalmente tiene el
servicio a pesar de que es hubo un tipo de dinero en la mano y esté
la mas dificil de interaccion, demostrando  desesperada por adquirir
contactar; es el cliente estar interesado en tu producto o servicio.
que te va a convertir en adquirirlo.

un maestro de las ventas.

Nosotros en el Grupo Convierte Mas utilizamos una herramienta que se llama
Zoominfo que es la base de datos mds completa de clientes, empresas a
profesionales de ventas, marketing y contratacion a nivel mundial.

A pesar de que nuestros clientes estn mayormente en EE. UU., también funciona
perfectamente para Latinoamérica. Por ejemplo, si buscas en esta herramienta al
Banco Popular de Puerto Rico, automdaticamente saldrd un listado de personas que
trabajan alli y podras identificar cudl es esa persona que toma las decisiones en la
empresa.


https://www.zoominfo.com/

Antiguamente, cuando no contdbamos con esta herramienta se solia marcar el
ndamero telefénico general de la empresa y comidnmente ese teléfono lo contestaba
una recepcionista, asistente de llamados o gatekeeper y la clave para que no
rechazaran tu llamada era decirle:

Hola, minombrees _ _ ____ _
puedes ayudar en algo?

de la empresa :Me

—— — —— d

Con esta simple pregunta, el receptor de la llamada desecha la idea de que es un
vendedor, logrards romper la barrera y que no te cuelguen el teléfono. La mayoria de
los gatekeepers te responderdn:

Si, claro, sen qué te puedo ayudar?

Inmediatamente ta dirds:

_ servicio/producto y deseo hablar con la
personda encargada

Yo ofrezco _

Como ya rompiste la barrera, estamos seguros de que esa persona estard
dispuesta a tener una conversacidon contigo y podrds obtener los datos de la
persona indicada, para ofrecerle tu servicio o producto.

Ahora bien, pudiera darse el caso que nadie tomé el teléfono, (al final de este libros
electrénico esté un guion de buzén de voz que podrds usar) por lo tanto, hay que
dejar un mensaje de voz.



6. HERRAMIENTAS PARA CAPTAR
PROSPECTOS DE CALIDAD

Cuando hablamos de ventas de alto impacto significa que le vas a ofrecer una
solucién a tu comunidad, ademds ensefards una formula para que la apliquen en
su negocio/servicio.

Ahora bien, cuando hablamos de funnel si lo traducimos al espafiol seria embudo,
donde t0 vas captando los prospectos, que luego tu calificando para llegar a la
conversidén. Es cuando nosotros nos referimos a los pasos que debe dar un
prospecto para hacer una determinada conversion que puede ser que se apunte a
tu newsletter, formulario o un Call To Action en una pdgina de ventas.

No se suele vender productos/servicios a personas de
productos/servicios en tréfico frio, ya que la conversién no suele
ser buena

Hay un montén de herramientas, pero aqui hicimos el trabajo de resumirlas vy
mostrarles las herramientas que dentro del Grupo Convierte Mds mejor nos han
funcionado y recomendamos 100 % a nuestra comunidad.



Pipeline de ventas

El CRM o pipeline de ventas es necesario para clasificar a tus leds segun su status y

tener estimaciones reales en tiempo real.

Esta herramienta te servird para saber cudnto tienes en caja, cudnto falta por cobrar
y cudnto tienes que pagar en comisiones si tienes vendedores.

El no tener CRM no puede ser una excusa

Hay diferentes formas de llevar este registro: manual y avanzada.

Implica que va a ser mds econdémico,
incluso  hasta  gratis en  algunas
herramientas, pero es un proceso manual;
es decir, ta tienes que ir moviendo paso a
paso todo el recorrido del cliente. Ahora
bien, si tu tienes la disponibilidad de hacer
una inversion en herramientas jHazlo! Sin
embargo, te recomendamos empezar de
una vez con una parte automatizada, ya
que si tu negocio va creciendo el cambio no
serd tan grande.

La herramienta que utilizamos es Active
Campaign, ya que no solamente es nuestro
CRM de ventas, sino que es otra manera de
llamar al pipeline de ventas. Un CRM
(Consumer Relationship Management) es
un software que te permite tener la
informacion de toda tu base de datos y
gestionar la relacién desde alli.

Con esta herramienta tu puedes saber
cudles son los intereses que tiene la
persona, cudl es el comportamiento que ha
tenido, etc.

En la herramienta que estés utilizando asi sea un Excel, Trello, Active Camping o
HubSpot debes tener las siguientes columnas:

Ideas de columnas para tu seguimiento

- Lead envio aplicacion

- Reserva
Venta cerrada

Llamada programada

Llamada cancelada (preguntar motivo)
No asistio a la llamada

Considerando la oferta

Esperando por pago



Con estas columnas, verds en cudl etapa se encuentra tu prospecto, si es necesario
toma nota de los datos que te llaman la atencién, ya que esto te servird para
abordar en una llamada en un futuro a ese prospecto.

A

TR

APLICACION ENVIADA
LLAMADA AGENDAD
LLAMADA CANCELADA
NO SHOW LLAMADA
CONSIDERANDO LA OFERTA
ESPERANDO POR PAGO
CIERRES GANADOS
CIERRES PERDIDOS




Landing Pages

Es la primera pdgina que ven los usuarios después de hacer clic en un
anuncio.

Funciona de forma independiente del resto del sitio.

Se centra en un objetivo de conversion claro.

Tiene una ruta corta desde el clic hasta la conversion.

Da continuidad a lo que se prometid al usuario en el anuncio.

Responde preguntas importantes del usuario.

Ayuda a despejar las dudas e incertidumbres del usuario.

Muestra una ruta clara hacia el objetivo de conversion.

Las mejores herramientas de Landing Pages segin el Grupo Convierte Mas

Nombre . .. .
. Descripcion herramienta
herramienta

Leadpages

Si estds empezando y realmente no puedes permitirte hacer una
inversion mensual de 300 ddlares, piensa que te permitird crear
diferentes tipos de landings de ventas, para captar leds, formularios;
también lo puedes conectar con Stripe y PayPal para cobrar
directamente desde una pdgina que tad hayas creado en esta
herramienta.

Es una herramienta donde podrds generar embudos, enviar correos

Click Funnels  electrénicos, gestionar pagos, conectarte con PayPal y Stripe para

cobrar con tarjeta. Cabe acotar que tiene un costo elevado.

Es un plug-in que puedes instalar dentro de tu WordPress. Te

Elementor : - o or -
recomendamos esta herramienta si ya td tienes tu sitio web.
Lander Podras crear répidamente landing pages para promocionar tus
productos y servicios.
Con Unbounce puedes producir landing pages muy potentes como el
Unbounce P P g pag yP

uso de textos dindmicos.

Esta herramienta también es muy conocida y funciona perfectamente
con WordPress. Tiene una version gratuita que te permitird probar la

Instapage herramienta y saber si te decides por ella. Con Instapage tendrés

acceso a pruebas A/B, integraciones con varias herramientas y
plantillas bonitas.



éQué bloques debe tener una Landing Page?

TITULO Y SUBTITULO LLAMATIVOS
Captador de atencidn

Oferta

Generador de confianza
Descripcion

¢Para guién es?

JPor qué le interesa tu producto?

Testimonios
Garantia

Llamada a la accidén

Preguntas frecuentes

El orden de los bloques no tiene por qué ser siempre exactamente igual, pero si que
es importante que primero llames la atencién del lector y después hagas la oferta.
Seria poco efectivo que lo primero que vieran fuera la oferta y el botdn de compra,
sin entender todavia por qué necesitan tu producto o servicio.

En el capitulo Copywriting para vender Mds, ahondaremos sobre cdmo aprovechar
esta técnica con el fin de realizar una pdagina de ventas efectiva.



Creacion de formularios

El propdsito de estos formularios la idea es ayudar y educar a tu prospecto; lo que es
una forma de decirle: Ahora mismo no creo que este sea el momento para que ta
hagas esa inversion, sin embargo, no te preocupes, tu puedes seguir formdandote
con nuestra comunidad gratuita, etc.

Herramientas que puedes utilizar para crear tus formularios:

e Qualtrics: herramienta avanzada para creacidn de encuestas online. De
pago.

e Typerform: herramienta para crear encuestas y formularios online. Versidn
gratuita y de pago.

e SurveyMonkey: herramienta para crear encuestas online. Versién gratuita y
de pago.

e Google Forms: herramienta gratuita y facil de usar para crear encuestas y
formularios online.

Preguntas para formularios de prefiltro o captacion de prospectos

Tener un formulario de prefiltro nos hard quedar mejor y cambiard el proceso de
venta. En vez de necesitar td al cliente, el cliente te necesita a ti y se tiene que vender
en tu formulario. Por eso, dentro de estos formularios es tan importante mezclar
respuestas habituales y generales, con otras abiertas y especificas.

El tiempo medio para que completen el formulario es de 5-10 minutos. No es algo
dificil, pero si es algo que hard pensar a tu potencial cliente.

Aqui te dejaré ideas de preguntas que puedes incluir.
Preguntas de datos demograficos:

Nombre

Apellido

Nombre de la compania
Pagina de LinkedIn
Cuenta de Instagram
Pagina web

Blog

Correo electronico
Teléfono

©EONDOA®WN



Preguntas generales que se pueden adaptar a servicios y productos que requieren
un prefiltro:

No ok

©

9.

10.

1.

12.

¢Qué afirmacién encaja mads con tu situaciéon actual?

Soy _ _ _______ y apenas llego a fin de mes.
Quieroser ____ ______ y ho sé por débnde comenzar.
Soy ________ , genero ingresos, pero no sé como escalar mi negocio.

¢Qué tipo de negocio tienes?

Coaching.

E-commerce.

Productos digitales.

Software.

Otro tipo.

¢Cudnto genera tu negocio cada mes o cudnto ha generado en los Ultimos 12
meses?

¢Cudnto quieres ganar en los préximos 12 meses?

¢Cudl es tu mayor reto actualmente?

¢Cudndo has invertido en educacién, coaching y mentorias en el dlitimo afo?
¢Eres el tomador de decisidn o alguien mds tiene que aprobar lo que te
podamos ofrecer?

Describe tu situacién actual.

Describeme tu negocio: ¢A quién le vendes?, ¢qué vendes?, ¢como lo vendes?
¢Hace cudnto tiempo que lanzaste tu negocio?

¢Cudl es el tamano de tu audiencia (listas de email, seguidores de redes
sociales, etc.)?

¢COmo atraes a tus clientes actualmente?

Preguntas economicas para el primer filtro:

Seamos realistas, tu tiempo es ORO y si te vas a reunir con potenciales clientes, que
sea con los que realmente tienen poder adquisitivo. Para ayudarte en este proceso
de filtro te dejo algunas posibles preguntas sobre el dinero que podrias incluir.

Desde ya te adelantamos que muchos mienten diciendo que pueden solo para
obtener la parte gratuita de la estrategia.

En el caso de que seas elegido y encajes con el perfil de nuestro servicio, ¢con
qué inversion te sentirias comodo?

Todo lo que supere a $ seria demasiado para mi ahora mismo.

Entre $ y $ me parecen rangos razonables si el programa/servicio ha sido
validado previamente y realmente me puede ayudar.

Estoy en la capacidad econdémica de invertir mas de $ si puedo conseguir los
resultados que deseo.



2.

¢Cudl de estas afirmaciones describe mejor tu situacion actual?

Mis finanzas estdn muy ajustadas.

Tengo ingresos regulares pero muchos gastos.

Mis finanzas necesitan mejorar, no tengo fuentes regulares de ingresos.
Mis finanzas me permiten invertir en formacion o en acelerar resultados.
¢COmMo defines tu situacién econédmica del 1 al 10?

Poner una escala.

Ejemplo real del Grupo Convierte Mas

Te compartimos un ejemplo real de preguntas para vender el programa de
mentoring DBM (Digital Business Manager)

Acceder al formulario

NN

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
19.

20.

21.

¢Cudl es tu nombre completo?

¢Cudl es tu correo electrébnico?

¢Cudl es tu nimero telefénico?

¢Has comprado alguna vez una formacion de la Escuela Convierte Mds o
Academia de Consultores? En caso de que asi sea, mencidnalas debajo.
¢Como definirias en un parrafo la situacion actual de tu negocio?

¢Como dirias que estdn las finanzas de tu negocio?

Actualmente, ¢ofreces servicios, consultorias y/o productos?

¢COmo estds posicionado en el mercado?

¢Coémo medirias tu habilidad para atraer y cerrar clientes?

. ¢Qué te mantiene despierto por las noches?

¢Qué resultados esperas conseguir con esta mentoria grupal de 8 semanas y
la certificacion? ¢Como crees que esto te ayudaria?

¢Qué crees que te ha impedido hasta ahora conseguir esos resultados que
mencionaste en la pregunta anterior?

De toda tu experiencia como profesional de servicios, ¢qué es lo que te hace
sentir mas orgulloso?

¢Por qué ahora seria un buen momento para escalar tu negocio de servicios
y/o productos?

¢Puedes dedicar 4-6 horas a la semana para escalar tu negocio de servicios
y/o productos?

¢Puedes invertir en esta mentoria con certificacion para hacer crecer tu
negocio de servicios y/o productos?

¢Qué haces para generar ingresos ahora mismo?

¢En qué nicho estds posicionado y a quién le vendes?

¢Donde resides actualmente?

¢Tienes un sistema para captar prospectos a través de Internet?

¢Cudntos afnos tienes de experiencia profesional? En caso de que tengas,


https://docs.google.com/spreadsheets/u/0/d/1GeOfGG8e-y7bntWgnWQvpoCU9UWJou6fTGmYjByGSFQ/copy

compdrtenos el *enlace de tu sitio web*. En caso de que tengas, compdartenos
el *enlace de tu perfil de Instagram*. En caso de que tengas, compdartenos el
*enlace de tu perfil de LinkedIn*.

*Gracias por completar el formulario de aplicacion.*

Calendario de llamadas

Si estds comenzando con tu negocio es normal que td mismo te hagas cargo de
este rol, recuerda que todos somos vendedores y si sigues los pasos que ya te
explicamos podrds cerrar exitosamente tu venta, con el fin de que tu equipo
conozca la misién que quieres lograr.

Pero no creas que un prospecto va a tomar el teléfono y te va a llamar. Para lograr
tu primera llamada debes organizar un sistema de citas el cual te ayudard a
planificar las llamadas de tu futuro prospecto; esto te dard mucha formalidad y
seriedad.

Es un proceso simple crear un sistema automatico donde conectamos nuestro
calendario, ya sea un Google Calendar, un Outlook o cualquier otra plataforma que
utilices y que se integre con una de estas herramientas donde le das la opcién al
usuario de que seleccione cuando quiere tener esa llamada contigo, para
realmente ver si aplica para ese producto/servicio y pueda concretar el pago.

Es que la llamada es el momento cuando tomas el control de la conversacion. La
mayoria de nuestros prospectos llegan a la llamada o a la reunién pensando que
van a obtener mas informacidén; preguntan cosas como: ¢cudnto cuesta?, ccomo
funciona esto?, y ¢cudles son los términos? O simplemente dicen: Quiero mas
informacién. Pero td, como buen vendedor, tienes que tener en tu mentalidad que
esta llamada o reunidn serd una venta.

Asimismo es importante que tengas en cuenta ciertos aspectos para ofrecer la
mejor experiencia de cliente posible.

éQué debes considerar antes de gestionar tus llamadas?

1. Disponibilidad de tiempo: uno de los mayores inconvenientes que puedas
tener al momento de agendar una cita es en la reserva de un dia u hora que
sea conveniente para ambas partes. A veces, lo hacemos de forma tan
manual, que terminamos optando por opciones que desajustan tu rutina. Es
crucial fijar unos dias u horas especificas semanales en las que podrds
dedicar tu tiempo a estas llamadas.

2. Duracion de la asesoria: otro error comdn que cometen muchos vendedores



es el de no establecer un tiempo de duracién de la asesoria. Es relevante que
lleves un tiempo prudencial, segun los objetivos, y que seas estricto en
cumplirlo. Debes chequear constantemente el tiempo y verificar que cuando
estés a 20 minutos del tiempo limite, empieces a concretar los puntos y
aterrizar los siguientes pasos.

3. Revisa tu calendario: si es necesario, envia un email de confirmacion al
prospecto, recordando fecha, hora, objetivo y el enlace donde se conectardn.
Por ejemplo, si tienes la versidn paga de Calendly, podrds crear tu propia
automatizacion, lo cual te ahorrard muchisimo trabajo. En caso contrario
debes anadir la cita al calendario de Google.

El sistema de citas forma parte fundamental de tu experiencia de cliente. En la
medida que ofrezcas una mejor comunicacidn, atencion, los prospectos se sentirdn
mads comodos.

Queremos hacer todo lo posible para cerrar esta venta en una sola llamada, pero
hay ocasiones cuando estds cerrando altas cantidades de dinero y es posible que
necesites varias llamadas (aqui es muy importante tener un CRM funcionando para
tener todo agendado y bajo control). Al final nuestro plan y nuestra mentalidad es
gue vamos a cerrar esta venta en una sola llamada.

Aspectos importantes que debes considerar en tu recordatorio

1. Saludo empresarial, indicando el nombre de la persona que reservo la cita.

2. Breve introduccidn entusiasta. Sé cdlido con tu recibimiento y creards mucha
empatia.

3. Confirmacién de los datos de reserva, incluyendo hora, fecha, enlace de la
reunioéon.

Sin embargo, ¢qué pasa si cancelan la cita? Esto es mds comudn de lo que piensas.
Muchas veces, por razones ajenas a ti, el prospecto no podrd asistir a la cita y debes
tener preparado un plan o acciones para superar esta situacion.

Trata de ser estricto con este punto, y siempre cuenta en tu calendario con un dia
especifico, en un horario especifico, para atender reprogramaciones de cita. Esto te
dard una imagen muy profesional.

Calendly nuestra herramienta para gestion de citas

Una de las partes fundamentales para llevar a cabo una venta online es a través de
citas, ya que todo dependerd de tu disponibilidad de tiempo. Calendly es una
herramienta que nos permite manejar de forma automatizada, todo lo relacionado
con reserva de citas, en sencillos pasos.



La herramienta te permite de manera muy intuitiva, indicar tu disponibilidad
semanal en un calendario, indicando dias y horas, generando un enlace que
compartes a las personas para que ingresen y seleccionen el dia que pueden
contactarte para desarrollar la venta.

En el grupo Convierte Mds utilizamos Calendly, a pesar de que su version gratuita es
perfectamente utilizable, la versidn paga nos ha permitido personalizar toda la
pdagina con la identidad de nuestra marca, y gestionar muy eficientemente las
comunicaciones con los prospectos.

Ventajas de Calendly (Versién gratuita)

Te dard una imagen de marca muy formal.

Permite a las personas gestionar su disponibilidad.

Relne informacidn valiosa para la reunién a través de formularios.
Muy intuitiva y facil de usar.

Miniguion para iniciar una llamada de ventas digitales

Vamos a darte un guion de cdmo iniciar esa llamada y debes utilizarlo tal cual estd
aqui escrito.

1. Primero, voy a hacerte algunas preguntas para averiguar como podria
ayudarte. Luego, te diré qué estaremos haciendo. ¢Te suena bien? (recuerda
el tono de seguridad).

2. Dile: Quiero asegurarme de que estamos en la misma pdgina durante
nuestra conversacién de hoy.

3. PregUntale: ¢Cudnto tiempo tienes disponible para nuestra reunién/llamada?
4. Luego le preguntas: cQué esperas lograr en esta llamada/reunién hoy? Esta

es una pregunta muy poderosa porque el prospecto te puede responder lo
que quiero es saber sobre XXXX, o lo que quiero es explicarte mi problema.



Aunque algunas veces, te llamardn unos prospectos que desde el principio hacen
muchas preguntas:

cCuanto cobran?
¢Cudnto cuesta esta cosa?
<Coémo funciona esto?

No contestes preguntas al inicio de la conversacion

Recuerda que quien hace las preguntas controla la conversacion. Entonces, nuestra
recomendacion es que respondas una pregunta con otra pregunta. Si sientes que el
prospecto estd tratando de tomar el control de la conversacién al principio
haciendo preguntas, pues tu lo rediriges.

Di por ejemplo: ¢Por qué no esperamos hasta el final para hacer preguntas, solo
aviseme si te hace sentido o no, ¢qué te parece?

4 cosas que debes descubrir de tu prospecto en la llamada

Queremos averiguar las intenciones del prospecto muy rapido, ¢es si 0 no? Si es un
no, estd bien, cuelga el teléfono o vete de la reunién lo antes posible. No necesitas
perder el tiempo. Puedes rechazar a un prospecto, no hay nada de malo en ello.

La necesidad: ;:Cudl es la necesidad que tu prospecto tiene por tu producto o
servicio en una escala del 1 al 10? ¢Qué tan calificado estd? ¢Qué tan
importante es tu producto o servicio para él o ella?

El dinero: :El prospecto realmente tiene el dinero disponible para pagar tu
servicio o tu producto? Si no lo tiene, ¢puede él o ella buscar el dinero para
pagar tu servicio o producto?

La persona que toma la decision: ¢Es el prospecto realmente el que toma las
decisiones? Si estds vendiendo a una parejg, ¢es la esposa quien toma la
decision o es el esposo? Si estds vendiendo B2B, ¢estds hablando con el
gerente de compras o estds hablando con el presidente? ¢Estds hablando
con el que toma las decisiones finales? Esto es muy relevante.

Tiempo: ¢El prospecto quiere tu producto o servicio ahora o tal vez en 6
meses? ¢Qué tanto le urge tener lo que ofreces?

Si has hecho el trabajo de mantener el control de la conversacion y clasificarlos en
términos de los Ultimos cuatro puntos, ya has establecido una gran relacién con tu
prospecto y el cierre debe darse muy naturalmente.



Recomendaciones para cerrar una venta digital de alto impacto

Nunca fuerces a cerrar una venta con frases como: ¢quieres comprar ahora?, mas
bien utiliza, vamos a proceder, o tal vez ;codmo te conviene pagar?, scon tarjeta de
crédito o PayPal?, estamos listos, ¢tienes alguna pregunta para mi?

Estas frases ponen la responsabilidad del lado del prospecto. No se trata de lo que
queremos nosotros, se trata de lo que quiere él o ella. También podemos usar la
técnica del acuerdo verbal o apretédn de manos verbal.

Por ejemplo, sigue este miniguion:

- Cliente: Perfecto, me interesa, vamos a proceder.

- Ta: Perdona, ¢céomo? / Disculpa, ¢qué? / ¢Perdéname? (emplea un tono de
duda).

- Cliente: Que si vamos a proceder, que me interesa.

Al realizar la pregunta: Perdona, ccomo? / Disculpa, cqué? / éPerdéname?, con tono
de duda, es el ejemplo de la técnica del apretbn de manos verbal
Automdaticamente, el cliente alza la voz y te reafirma la compra.

Recuerda que los prospectos siempre mienten, puede ser porque se creen inferiores,
o tienen miedo, escasez, o lo que sea. Asi que no debes tomar las cosas tan
literalmente. Tampoco creas lo que dicen, solo porque dicen No.

T4d mismo has estado en esta situacién; por ejemplo, has entrado a una tienda y
cuando el vendedor se te acercaq, dices: Solo estoy viendo. En realidad, estds
buscando qué comprar, pero mientes, porque temes que intenten venderte algun
producto.

Lo importante de cerrar la venta es que necesitas que se comprometa contigo;
incluso puedes llegar a decir: ¢Sabes qué? Si no estas seguro, no tienes que hacer
esto. Y no tiene nada de malo decirlo: Si no puedes comprometerte, entonces no lo
hagas.

Entonces ¢para qué cerrar la venta si el cliente no va a hacer el trabajo, ni usar el
producto o servicio? Es importante suscitar esa relacidn de compromiso y si ho
existe, lo mds ético es no aceptar su dinero, ya que, si lo aceptas, mds adelante esta
venta podrd desatar algdn comentario negativo del cliente, expresando que le
vendiste algo que no le sirve.

Ahora bien, volvamos a la idea de que los prospectos mienten y para derribar esa
cortina de humo podrias hacerles las siguientes preguntas:



- T&: ¢Qué haria falta para que hagamos negocios hoy?

- Cliente: Oh, bueno, en realidad, lo que necesito de ti es..

- TG Supongamos que podria darte eso en 24 horas, ¢qué va a pasar
después?

- Cliente: Oh, entonces haremos negocios

- T Disculpa, cqué? (tono de duda)

- Cliente: Vamos a seguir adelante.

Luego, te dards cuenta de que no se trataba de la primera historia que tu prospecto
te contd, sino que, era un tema de presupuesto.

Ten en cuenta que, si estds conversando con la persona que toma la decisidn
puedes utilizar:

- Ta: ¢Sabes qué? Sr. CEO, vamos a resumir esto. ;Qué tiene que suceder para
que podamos hacer negocios hoy?
- Cliente: Oh, en realidad nada, podemos avanzar hoy.



7. CAPTACION DE PROSPECTOS EN LA
ERA DIGITAL

Es interesante realizar este ejercicio antes de empezar con el proceso de ventas en
los diferentes canales digitales.

1. Imagina a un prospecto que estd sentado en una silla.

2. Ahora preguntate ¢qué necesitard ese prospecto?

3. Ponle nombre a ese prospecto.

4. Incluso de tu circulo cercano piensa quiénes serian tus clientes.

> cConvocamos

Filtramos
a prospectos

Mandamos

al proceso
» de cierre

Cierre



Como captar prospectos a través webinars,
talleres y masterclass

Los webinars o masterclass son excelentes opciones para lograr conectar con tu
publico, demostrar lo que sabes, y acabar vendiéndoles un servicio de alto valor.

Diferencias

Webinars [ Talleres [ Masterclasses en Webinars [ Talleres [ Masterclasses
vivo grabados

Agrupa el mayor numero de prospectos  Los leads llegan a este punto cuando
de clientes en un determinado periodo  necesitan ese tipo de informacién en un
de tiempo determinado momento

Estas opciones son el escenario perfecto para conectar con tu comunidad, descubrir
sus necesidades, mostrar lo que td y tus productos o servicios pueden hacer por
ellos y sus negocios. Una vez que siembras esa idea es el momento de ofrecer el
préximo plan de accidén a través de tus productos/servicios que los lleven a
conseguir mayores resultados a los que experimentaron en el webinar, taller o
masterclases.

Primero debes aterrizar:

e Nombre del taller.

e De qué se hard el taller.

e Duracién del taller.

e Las plataformas que utilizards para promocion, para transmision, etc.

e Las pdginas de captacion o de venta, donde estard montado el taller y la
oferta.

e El copy que utilizards.

e El contenido de las pdginas, emails, piezas de promocion.

e Guion y diapositivas del taller.

e Las campanas de Ads (promocién y venta).

e Las piezas de promocion y calendario del plan de contenido.

e Los descargables que entregards (cuaderno de trabajo, alguna plantilla).

e Lo que venderds después.



e Coordinar la comunicacion que manejards. Es fundamental que el equipo de
servicio al cliente y los que manejan las redes estén todos alineados con la
misma informacién que se comparta con los participantes del taller.

Tenemos que tener muy claras las fechas de entrega de cada
punto, siempre teniendo en cuenta la fecha de captacion de
prospectos (recomendamos un mes antes de que inicie si es de
pago, y si es gratuito unas dos semanas antes de que inicie el

taller)

Recomendaciones para llevar a cabo tu webinar, taller o masterclass

Si es de pago:

1. Tener claros los precios de los tickets. Piensa en los costos y horarios
que tu equipo y tu deben dedicarle a la gestidon del taller y luego
analiza el precio que tu audiencia puede pagar.

2. Decide si tendrds un solo ticket General o si tendrds también tickets VIP.
Si vas a tener estas dos opciones, tienes que diferenciar muy bien los
beneficios que tiene un ticket de otro. Ejemplo: VIP tiene un reto de 21
dias para aplicar lo aprendido en el taller.

3. Recuerda tener una pdgina de venta del taller bien explicativa donde
los participantes puedan tener:

1.

L e

El nombre del taller.
Un video tuyo explicando los puntos claves del taller.
Para quién es el taller.
Qué conseguirdn al finalizar el taller.
Qué Incluye el taller (dependiendo de los tickets).
Resumen de la oferta (tickets/lo que incluye) con ejemplos
visuales, como testimonios (si es posible), pues funcionan muy
bien y dudas frecuentes, ejemplos:
e Modalidades de pago que aceptan.
e Descuentos por tener algin producto o servicio de la
marca.
e Quedard grabado el taller.



Recursos que puedes crear para los participantes

Dependiendo de si es de pago o gratis, siempre es bueno dejarles que se queden
con algo del taller.

1. Cuaderno de trabajo.
2. Plantilla resumen.
3. Plan de accidn para aplicar lo aprendido en el taller.
e Una vez tengas listo el recurso, asegUrate de que no pese mucho para
que puedan descargarlo sin problema.
e Nosotros siempre utilizamos prettylinks o links que puedas modificar
para los enlaces de descarga, porque nos ha pasado que si el recurso
tiene algudn error o pasa algo que no se logre descargar, siempre vas a
poder sustituir y hacer todos los arreglos que quieras, pero el link de
descarga siempre serd el mismo para los participantes.

Herramientas para transmitir el webinar, taller o masterclasss

Hay muchas, no obstante lo mds importante es que hagas tu andlisis y emplees una
que ta y tu equipo sepan manejar y sea facil para los participantes. Ten tener
siempre en cuenta las limitaciones de participantes por salq, precio, que sea estable
durante un buen tiempo de transmisién y que los participantes puedan interactuar.
1. Zoom.
2. Webinarjam.
3. Streamyard.
4. Wirecast.
5. Plataformas sociales para Lives en vivo:
Instagram LIVE
Facebook LIVE
YouTube LIVE
LinkedIn LIVE
TikTok LIVE

Te aconsejamos que realices una prueba, minimo un dia antes, para que pruebes
que las diapositivas funcionan, las cdmaras, micréfonos, el espacio desde donde
hards el taller tenga la luz suficiente y se vea bien al momento de transmitir, internet,
sonido, si tienes audios y videos que vas a reproducir, todo hay que probarlo bien.

Esto te ayudard a que el dia del taller te sientas mdas confiado de que todo saldrd
bien.



Como captar prospectos a través de las redes
sociales

Hay varias formas de captar prospectos a través de las redes sociales, aqui te
resumimos las 4 mds importantes:

. Acercamiento a prospectos por bandeja de mensajeria privada de redes
sociales: no temas en enviar mensajes al privado, coméntale sus
publicaciones, muchas veces nos encontramos que ya hemos tenido
interacciones en el pasado por mensajeria privada. Para ello necesitamos:

Los enlaces de pago.

Enlace oficial.

Enlace de reserva.

Enlace con descuentos.

Enlace con una oferta para aumentar el AOV (Average Order Value).

(2] TALLER ONLINE GRATUITO

iPASA DEL “NO PUEDO"” AL
"YO SOY CAPAZY LO
PUEDO LOGRAR™

Registrate al taller gratuito sobre "
como crear o crecer tu negocio (&>
de Servicios y Consultoria.

Cambia de mentalidad y empieza
a construir un negocio establey .
escalable con

VILMA NUNEZ
Y QOC &S ol

Escribenos por DM:
CREAR NEGOCIO

y te enviamos el enlace al taller gratis.

Post de Instagram para captar prospectos haciendo que nos escriban un DM.




2. Pitch en las Stories donde se invita a ver mas informacion y escribir por
privado: Te puedes encontrar que muchos de tus leds se han acercado a
través de tus Stories solo por curiosidad y terminan comprando. Por ejemplo,
nuestras mentorias por lo general la lanzamos en las historias.

A

L]
y DBMi
Ediiih'lul Business
ESTOY BUSCANDO A_ | VOY A SER UNA SOCIA MENTORA DE
EMPRENDEDORES, DUENOS ESCABILIDAD QUE AGITARA Y MEJORAR
DE NEGOCIOS, CEOS QUE TU NEGOCIO EN 12 SEMANAS Y LUEGO HABLEMOS POR PRIVADO,

COMPARTAN NUESTROS | i s z
VALORES DE INTEGRIDAD Y SALE DEJANDOTE CON TODO LOS ESCRIBEME Y CUENTAME DE TU

™ HONESTIDAD Y QUE QUIERAN BENEFICIOS & NEGOCIO PARA VER S| DBM

- ; HACER CRECER SU NEGOCIO m PARA Tl 44444

También puedes aprovechar de hacer un upsell a clientes que acaban de comprar
otro programa inferior.

Es mas facil venderle a un cliente existente que a uno nuevo

En el 2019, veiamos casi imposible venderle a clientes existentes nuestra primera
mentoria grupal, pues ya habian accedido a pagar 997 USD y nos sorprendimos de
que muchos hicieron el upgrade a un servicio mds exclusivo.

A partir de alli, cada vez que realizamos un lanzamiento, siempre damos primicia a
nuestros clientes existentes, a través del correo electronico, notificndoles la noticia
mucho antes que al publico general.



3. Post por redes sociales invitando a que te envien un mensaje por privado:
Pidele a tus seguidores que te escriban por privado para darles mayor
informacién sobre el producto/servicio que estds ofreciendo. Ejlemplo.

adc_consultores Ante tantos términos y
profesiones, suelen existir confusiones. g2

Por eso en este post, venimos a aclarar las
diferencias entre un coach y un mentor, que
a pesar de ser similares, en su accionar se
diferencian. (& &

Pero, si todavia tienes dudas:
Se contrata un coach si la persona:
@ Conoce sus problemas en concreto.

#® Quiere propuestas de soluciones.

# Cuando necesitas desarrollar habilidades
que mejoren su competencia.

@ Sabe que tiene un problema, pero
necesita un guia que impacte su vida.

@ Requiere de ayuda para cumplir con sus
metas.

@ Necesita aprender a desarrollar otras

éER ES M E NTO R gg?ei!(iic\iligfes que le permitan visualizar sus

' Gl & ol | ,—J‘
(:/J [JIJ).II_IB rJ'J_‘_J'

e adc_consultores

;Te gustaria impactar a otros a través de la
mentoria? Envianos un DM con la palabra
MENTOR y te contamos cémo puedes

lograrlo.
‘\\ COACH BADC
> #academiadeconsultores
Tl | #coach #coaching #businesscoach

#onlinecoach #onlinecoaching #coachsale
#coachingonline #coachonline
#socialmediacoach #socialmediatips
#socialmediastrategy #instagramgrowth
#contentmarketing #marketingtips
#socialmediaexpert #socialmediamarketing
#instagramcoach #instagramreels
#instagramtips #marketing #marketingdigital
#socialmediaagency



https://www.instagram.com/p/CTF7t23tYl-/?utm_source=ig_web_copy_link

4. Colaboraciones donde se menciona el producto/servicio para conseguir
interesados: si realizas una colaboracién por ejemplo en un live o publicacion,
aprovecha para ofrecer tu producto o servicio estrella y darte a conocer.

Build Your Platform.

" Control The Mic.
admiro y sigo hace st

compartirte como [
puedes construir una

desde escenarios
digitales y fisicos.

Lo mejor es que TODOS
ustedes pueden [P

2 D0INVILMA.COM |

. Apuntate

La técnica del Storytelling(el arte de contar historias)

La manera como contamos una historia también te puede ayudar a vender, por ello
te queremos dejar la estructura que utilizamos nosotros. Basicamente, se trata del
traslado de una landing page con la oferta a un formato de historia que no supere
las 8-9 Idminas (la Gltima con la llamada a la accién de compra o de visita a la
web).

Obtén la plantilla por este enlace: https://conviertemas.com/plantilla-storyselling



https://conviertemas.com/plantilla-storyselling

La estructura es la siguiente:

Portada con copy persuasivo que genere curiosidad.

Antecedentes o acciones que has ejecutado que te llevaron donde estds hoy.

Copy con contenido relacionado con tu oferta.

Supongamos que quieres vender un curso de Facebook Ads, aqui deberias
mencionar la autoridad que has tenido en esta plataforma (por ejemplo: he
formado a mas de 100 personas en Facebook Ads).

Luego, frase punch con la noticia (por ejemplo: si quieres dominar Facebook
Ads, tenemos una noticia para ti).

Presentacién de la oferta que estds lanzando.

Contenido de la oferta (qué incluye).

Luego bonus y todo lo que ha enriquecido tu oferta.

Testimonios con personas que han trabajado o consumido tu producto o
servicio.

Ldmina con llamada a la accidén de deslizar.

Si no tienes Canva, puedes apuntarte en este enlace, con el que ademds obtienes
60 dias de prueba: https://vilmanunez.com/canvapro

Ahora bien, si te fijas bien en todos nuestros ejemplos tenemos llamadas a la accidn,
también conocidos como Call To Actions, este elemento es fundamental para
incentivar la venta. Durante una campana debes implementar estas llamadas a la
accion, que pueden tener diversas reacciones en las personas:

Soft Reactions: llamadas a la accidén que requieren que sea la persona quien
tenga la iniciativa de investigar sobre la venta. Esto se utiliza cuando las
publicaciones estdn dirigidas a vender o a incentivar la interaccion. Por
ejemplo:

si quieres vivir de él tienes que darle
estructura.

Quedan pocos dias para cerrar las
plazas para la Academia de
Consultores y alli nos enfocaremos en
darle forma a tu negocio para que
puedas monetizar tu talento y crecer.

& En el enlace de la bio consigues
toda la informacion.

i{Que otra area quisieras que
publicaramos con ideas? jPONLA EN
LOS COMENTARIOS! g

L

RedesSociales #marketingdigital
rrss #tipsdeinstagram
#estrategiadehashtags
#creaciondecontenidos
#marketingparanegocios

+



https://vilmanunez.com/canvapro

Direct Reactions: cuando la llamada a la accion estd en el caption de
Instagram, busca que la persona haga una accién en la que la iniciativa
queda de nuestra parte. Por ejemplo:

O = = L L=

(B

que dediques exclusivamente a crear
contenidos (preferiblemente el
momento del dia que mas paz
sientes).

G ;Qué otro problema has
encontrado en tu negocio? Te leemos
en los comentarios.

Si quieres mas informacion para
ingresar a la Academia de Consuliores,
déjanos un @ en los comentarios y te
contactaremos al mensaje directo.

#RedesSociales #marketingdigital
#rrss #tipsdeinstagram
#estrategiadehashtags
#creaciondecontenidos
#marketingparanegocios
#marketingparaemprendedores
#redessocialesparanegocios

Aggressive Reactions: cuando buscamos de forma directa la iniciativa de la
persona. De esta manera lo incluimos, no solo en el copy de la publicacion,
sino en la propia imagen. Por ejemplo:

“ZPOR QUE ES TAN CARO ESE SERVICIO?
DE SEGURO LO HACES RAPIDO’.

Lo que odiamos los profesionales de servicio.

-

4

Si no quieres escuchar mas este tipo de frase molestosa.

Déjanos un &5 en los comentarios y te enviamos

informacién sobre nuestro programa

de consultor profesional.

convierte®




Una vez que las personas ejecutan las llamadas de accién, tocaria una gestidn de
community management. Al momento de dejar el emoji, automdaticamente estdn
cediendo permiso de contactarles via mensaje directo.

Nunca escribas a una cuenta o persona sin haber obtenido su
permiso previamente

Luego, debemos estructurar un mensaje o copy de bienvenida, con la informacién
que han solicitado. Deberia estar estructurado por saludo + recordatorio de
obtencidn de permiso para escribirles + oferta + enlace. Mira un ejemplo:

Accede a la biblioteca completa de los
nueve libros digitales del Grupo
Convierte Mas para crecer tu carrera
profesional en los negocios, redes
sociales y publicidad online.

¢Quieres acceder a la biblioteca
completa de Convierte Mas? §

“ Clarooco Il

Biblioteca Completa de Libros Digitales
w - ) digita

Comprar x $197 USD ¢}

Ver més info

80




Para activar los mensajes instantdneos o Quick Replies en Instagram:

Ingresa en configuracién (parte superior derecha de tu perfil).

Luego en la pestana de Creator encontrards la opcidén de Saved replies.

Alli presionas el + y a continuacion debes agregar un atajo del teclado y el
mensaje que desedas que se envie una vez incluyas ese atajo.

También puedes utilizar bots con la Unica herramienta autorizada dentro de
Instagram, ManyChat, con ella podrds crear automatizaciones con el fin de crear
conversaciones y generar conversiones en ventas. Puedes obtener un mes gratis
aqui: Manychat Pro con el cédigo VILMAIMESPRO.

Una vez hayas gestionado el mensaje a través de la bandeja de mensajes directos
de Instagram, es importante notificar a las personas en el comentario donde
dejaron el emoji que ya hemos enviado el mensaje. Recuerda que muchas veces
puede llegar a la bandeja de solicitados y evita que ellos tengan facil visibilidad de
los mismos.

Como captar prospectos a través de WhatsApp

Hoy en dia mdas del 50 % del trafico web es visto desde teléfonos moviles, por lo
tanto, las ventas por WhatsApp son un recurso importante para ser un gran
vendedor digital.

WhatsApp es una aplicacién de mensajera instantdnea y cada dia se envian un
aproximado de 65.000 millones de mensajes por dia. Esto quiere decir que es una de
las plataformas mds utilizadas en todo el mundo por su facil, répida y segura forma
de comunicacién.

Al ser WhatsApp una aplicacion tan poderosa y accesible, nosotros en Convierte
Mds la empleamos para cerrar ventas, mejorar el engagement y dar soporte a
nuestros clientes.

Acd te compartimos nuestro generador de enlace de WhatsApp para que puedas
incluirlo en tu mensaje personalizado, en el que podrds llevar trafico de otros
canales digitales hacia tu WhatsApp y hacer que otros usuarios inicien una
conversacion contigo.

Generador de enlace de WhatsApp con mensaje personalizado



http://www.vilmanunez.com/manychat
https://vilmanunez.com/crear-enlace-whatsapp/

Como debo tratar a mis prospectos

Lo primero que debes tener en cuenta al momento de tratar a tus preclientes es que
te escriben porque necesitan asesoramiento para tomar la decisidon de invertir su
dinero en tu producto o servicio. Cada uno de tus usuarios espera ser atendido con
las mejores respuestas, lo que indica que debes proporcionar y tener una
informacioén clara para todas sus preguntas.

Si recibes un gran niumero de mensajes por WhatsApp es mejor tomarte todo el
tiempo que sea necesario con cada uno de ellos, a querer atenderlos todos juntos y
dejar lagunas en sus problemas o inquietudes. Este tipo de lagunas son la antesala
a que tu cliente pierda el interés en lo que ofreces.

Brindar una buena experiencia a tu cliente es el secreto para ganar su atencion y
mantener su chequera disponible para adquirir tu producto o servicio.

Tono para conversar con mi prospecto

Las palabras mueven a las personas, por eso debes elegir el tono correcto para
iniciar la conversacién con tu precliente. Lo que indica que si en las redes, blogs y
demds te muestras de forma cercana y humana, al momento de iniciar las
conversaciones con tus clientes deben sentir exactamente lo mismo o mejor. Porque
si tu cliente siente que la conversacién inicia con un robot, no con alguien que
realmente presta atencidn a sus necesidades, no solo estards perdiendo una venta,
vas a perder un seguidor.

Proposito - Ventas

Tipos de Tono

Carporativo Demostrativo Testimonial

Caracter

Educative Honeslo Educativo | | Honesto Honesto




Como cerrar tus ventas por WhatsApp

Como dice el dicho: La informacion es poder ;Qué quiere decir esto? Que debes
recopilar toda la informacién que puedas sobre tus clientes para tener el control
durante el proceso de ventas. Durante el proceso de ventas te podrds dar cuenta
que en la mayoria de los casos tu cliente necesita que le confirmes que estd
tomando la mejor decisidén y que es el momento indicado para hacer su compra.

Escucha a tu cliente y antes de recomendarle alguno de tus
servicios o productos, analiza si realmente eso que él busca lo
ayudard con el problema o si necesita agregar algo mas para

obtener mejores resultados

De nada vale finalizar la venta si realmente no tienes la seguridad de que lo que
ofreces va a solucionar sus problemas, lo Unico que causard son dos cosas: el
cliente va a solicitar el reembolso de su compra, no logrards la fidelidad de tu cliente
para compras futuras.

Uno de los problemas mds comunes que pueden surgir con la venta es que la
compra no se complete al instante; al hacer ventas por WhatsApp pueden surgir
miles de distracciones y vas a necesitar pequefnas alertas de urgencia para tus
compradores.

Puedes ofrecerles algunos detalles que sean de gran valor para ellos, pero que solo
los obtendrdn si realizan el pago del servicio o producto dentro de un rango de
tiempo determinado.

Que tu cliente no pueda pagar ahora no significa que no pueda hacerlo después y
como ahora tienes unas etiquetas que te ayudan a tenerlos segmentados, cada X
tiempo establece un nuevo contacto con ellos para recuperar los carritos
abandonados. Para esto puedes apoyarte en un calendario, donde coloques la
fecha en la cual estableciste el Ultimo contacto y renovarlo, ya sea envidndoles
ofertas o recursos que vuelvan a despertar su interés.

Gestion de clientes por WhatsApp Business

WhatsApp es una aplicacién/red social que gané popularidad desde sus inicios por
su facilidad de acercar a las personas. Sean amigos, familiares o grupos, todos
estdn dentro de la plataforma para comunicarse, compartir informacién, contenido
de interés y mantener contacto cercano.



Desde hace unos anos, WhatsApp también se ha convertido en una herramienta
obligatoria para las empresas o duefios de negocios al momento de gestionar
clientes y vender.

Lo primordial es crear una cuenta de WhatsApp Business para tu negocio y agregar
el enlace de tu cuenta de empresa a los perfiles de tus redes sociales y pagina web.

Iniciamos comentando que es de vital importancia saber que un gran porcentaje
del trdfico de nuestras pdginas web o de ventas no concreta la compra de
inmediato por tres principales razones:

Tienen dudas sobre el producto o servicio.

No sienten confianza de hacer una compra electrénica.

Desean conocer un poco mds sobre cémo les puedes ayudar con su
situacién actual o sus objetivos.

Por eso es muy importante que ofrezcas a tus clientes la posibilidad de generar
comunicacidén directa con tu equipo y se sientan acompafiados en el proceso de su
compra. Asi podrds aumentar el porcentaje de conversiones en tus distintos medios.

Estrategias de gestion de clientes

El proceso de ventas debe contar siempre con cuatro pasos esenciales para que se
concrete la conversion:

1. El primer contacto

Esta primera interaccion debe ser una experiencia positiva para el cliente, ya que en
general es el primer contacto que tienen con nosotros. A través de ese primer
contacto empiezan a conocer nuestra empresa, nuestros productos y la calidad de
nuestro servicio.

En esta fase recomendamos dejar configurada una respuesta automdatica.
Saludamos y agradecemos por el contacto e informamos que en un minimo de
tiempo serd atendido por un miembro de nuestro equipo. De esta manerq, sabrd
que su solicitud ha sido recibida y que pronto serd atendido.



Ejemplo de nuestra plantilla de primer contacto

jHola!

Hemos recibido tu mensaje. Te respondemos lo
antes posible.

Por favor, ¢podrias indicarnos tu nombre y correo
electrénico para revisar tu caso?

Gracias,

Equipo Convierte Mas

Recomendamos solicitar algln otro dato de interés. Especialmente su nombre, para
utilizarlo tanto al inicio, durante y al final de nuestra conversacién. De esta maneraq,
podremos conectar con nuestro cliente y darle un trato especial y personalizado.

Las respuestas automdticas nos ayudan ademds a evitar que el cliente se sienta
desatendido cuando manejamos un alto volumen de solicitudes en un momento
determinado, o si el contacto excede el horario laboral del equipo.

2. ldentificar la necesidad

Sin dudaq, la parte mds importante de este proceso. En esta fase el objetivo es
identificar cudl es la necesidad real de nuestro cliente. Intenta obtener la mayor
cantidad de informacién sobre sus necesidades especificas y las cualidades que
busca en un producto o servicio.

Las personas que nos escriben por este canal estdn buscando comunicarse,
conversar con alguien. Debemos aprovechar esta oportunidad para obtener la
mayor cantidad de informacién posible, ya que eso nos permitird ayudar con
efectividad a nuestro cliente.

3. Cierre de la venta

Una vez identificada la necesidad real de nuestro cliente, pasamos a la fase del
cierre. En este punto conocemos cudl es el producto que vamos a ofrecerle al
cliente, que no necesariomente es por el que nos contactd en un principio. jOjo con
esto!

Pero antes de ofrecer cualquiera de tus productos o servicios, nuestro deber siempre
es ayudar al cliente desde la empatia y desde la solucién, y no desde el mero interés
en generar ventas. Recuerda que una mala venta puede convertirse en una



devolucién, pero también es un cliente insatisfecho que no va a regresar a comprar
nuestros productos en el futuro. Mucho menos nos recomendard. Hay que ser muy
cuidadosos con esto.

4. Seguimiento

Tan importante como los puntos anteriores es el seguimiento que damos a nuestros
prospectos.

Un alto porcentaje de las ventas se dan cuando hacemos seguimiento a las
conversaciones que hemos tenido durante el mismo dia o incluso en dias anteriores.

Algunas personas requieren de un pequefio empujén para hacer clic en el botén de
compra. Ya sea porque olvidan que iban a realizar la transaccidn, desean mas
informaciéon o adn no estdn convencidos, necesitan que les recordemos que adn
estamos ahi para ellos.

En el grupo Convierte Mas recomendamos hacer tres seguimientos de la siguiente
manera:

Primer
seguimiento

Segundo
seguimiento

Tercer
seguimiento




Cobertura de la atencion

Te recomendamos establecer un horario de servicio durante el cual la o las
personas de tu equipo estén en linea para la gestidn de los mensajes. Si tienes
equipo, lo ideal es que los turnos estén divididos. Asi abarcards la mayor cantidad
de horas del dia con personal conectado y respondiendo a las necesidades de tus
clientes.

Si una sola persona estd encargada de esta tareq, te recomiendo establecer en la
respuesta automdtica de tu primer contacto el horario de respuesta. Procura
escoger varios horarios durante el dia para que no se acumulen las solicitudes y tus
clientes no pierdan el interés.

Esto aplica para los casos de personas que por su tipo de negocio realizan
lanzamientos de productos, eventos y ofertas especiales o de temporadas. Siempre
es importante reforzar la atencidon en este canal tanto en personal como en horas
para poder hacer frente a estos picos de trabajo.

Buenas practicas de la gestion de WhatsApp Business

Llamar al cliente por su nombre.
Ser amables, incluso si nos hacen muchas preguntas (eso habla del interés e
intencién de compra).
Responder a todos y cada uno de los mensajes en corto tiempo.
Dejarle saber a nuestro cliente que estamos trabajando con su caso.
Hacer seguimiento si esperamos alguna respuesta del cliente para procesar
su solicitud.
Indagar hasta identificar la necesidad real de nuestro cliente.
Vender desde la empatia para poder cumplir nuestro objetivo de ayudar o
solucionar problemas.
Cumplir nuestra promesa de respuesta.
No cerrar una conversacién sin asegurarnos de que hemos aclarado todas
las dudas.

e No cerrar una conversacién sin despedirnos apropiadamente.



Como captar prospectos con Facebook e
Instagram Ads

En la actualidad, la publicidad online tiene distintas definiciones. Algunos la definen
como una estrategia de marketing que conlleva al uso de Internet como medio para
conseguir trafico web y poder llevar mensajes de marketing al blanco de un publico
objetivo. Otros entienden por publicidad online uno de los métodos mas efectivos
para los negocios poder ampliar su alcance, encontrar nuevos clientes y diversificar
las entradas de sus ingresos.

Ambas definiciones forman parte de lo que es la publicidad online, pero en palabras
mas simplificadas se puede decir que la publicidad online es toda accién
publicitaria que se realiza en Internet y medios digitales, tales como sitios webs,
banners, videos, redes sociales, entre otros.

En esta nueva era la publicidad online prevalece como una de las técnicas de
comunicacién imprescindible en los planes de marketing de agencias, negocios,
empresas y demds.

Algunas de las caracteristicas y elementos que componen la publicidad online en la
actualidad son las siguientes:

Interactividad

Es importante hacer sentir al usuario que tiene un papel activo y participativo en
nuestras campanas, donde pueda opinar, compartir, dar me gusta y una
retroalimentacion, creando asi un canal de comunicacion bidireccional.

Versatilidad

La publicidad online puede ser transmitida en una gran variedad de formatos vy
soportes. Ademds, ofrece la funcionalidad de que el anuncio puede ser visto a
cualquier hora y desde cualquier sitio y/o dispositivos.

Efectividad

La razén por la cual mds y més empresas toman la decision de invertir en publicidad
online es por los resultados que generan este tipo de acciones, que estdn enfocadas
en segmentar a la audiencia.

Global

La publicidad online no conoce barreras ni limitaciones para llegar a los potenciales
consumidores, ya que sin importar el pais donde residan los usuarios, estos pueden
ver los anuncios.



Escalabilidad
La publicidad online permite poder expandir la campana de publicidad hasta donde
sea posible, aumentar su alcance, mejorar la segmentacion y demas.

Automatizacion

La publicidad online permite crear campafas automatizadas que al estar
funcionando en piloto automdatico generan con poco esfuerzo muchas ventas,
potenciales clientes y otros resultados.

Métricas que debes tener en cuanta en tus campafias de publicidad

Impresiones: la cantidad de veces que un anuncio se muestra/imprime.
CPM (Coste por mil impresiones): lo que se paga por cada mil veces que se
imprime o muestra el anuncio.
Alcance: el nUmero de personas Unicas que visualizaron el anuncio.
CTR (Click Through Rate): el nimero de clics que recibe un enlace respecto al
ndmero de impresiones del anuncio. Si tienes un anuncio que se imprimié a
1,000 usuarios y consiguio 100 clics el CTR de tu anuncio es de un 10 %.

e Clics en el enlace: el total de veces que los usuarios han hecho clic en el
enlace del anuncio.

e CPC (Coste por clics): lo que se paga por cada clic que se consigue en los
anuncios.

e CPA (Coste por accién): lo que se paga por cada vez que el usuario convierte

con una accién determinada (ej. compra, registro, etc.)

CPE: coste por engagement.

Inversion: el coste total de una campara de publicidad o de varias.

Ganancias: son los ingresos recibidos por la camparia de publicidad.

ROI: el retorno de la inversién de cada campaia.

ROAS: retorno de la inversién publicitaria (ej. ganas $2 délares por cada dolar

invertido).

¢ Ratio de interaccion: el porcentaje de usuarios que interactuaron respecto al
ndmero de impresiones.

e Frecuencia: control de cudntas veces un mismo usuario ve un anuncio.

Los tipos de trafico y suimportancia para hacer publicidad

Los tipos de trafico son muy importantes al momento de hacer publicidad, ya que
en funcion del tipo de trafico el enfoque de la campana serd distinto. El primer paso
es saber identificar la diferencia entre trafico orgdnico y trafico pagado.

El tréfico orgdnico se conoce como todo trafico no pagado, es decir gratuito o que
viene directo de los buscadores. Por ejemplo, si tienes un blog de cocina y has



escrito un articulo sobre coémo preparar cinco recetas con un robot de cocina y una
persona busca eso en su buscador y encuentra tu articulo, entonces se identifica
como una visita orgdanica.

El trafico pagado se conoce como el tréfico pagado a través de plataformas de
publicidad como Facebook, Instagram, Twitter, Google, Linkedin, Pinterest, etc., con el
fin de llevar trafico a una determinada pdagina. Por ejemplo, si haces una publicidad
en Instagram para que lleve a las personas a visitar tu articulo, entonces se
identifica como una visita pagada.

items que debes tener en cuenta para crear una campafia de captacién de
prospectos

Pagina de captacion y gracias

1. Crear landing page de captacion.
2. Integracion el formulario con tu CRM o herramienta de email marketing.

3. Instalar los codigos de seguimiento en el header de la pagina (Facebook Pixel,
Google Analytics, etc.).

4. Editar el favicon de la pagina.

5. Editar la descripcion de SEO Meta Data.

6. Crear pdgina de gracias.

7. Indicar los préximos pasos al usuario (ej. confirmar suscripcién y luego
recibirds el correo con el acceso al recurso).

8. Editar el favicon de la pagina.

9. Editar la descripcidon de SEO meta data.

10. Instalar los coédigos de seguimiento + evento de Facebook (ej. completar
registro).

Pre-configuracion de la campana de Facebook Ads

Estos son los elementos que debes tener listo antes de crear la campana de
captacion de leads en Facebook.
1. 2 anuncios en formato horizontal (imqgen y video).
2. 2 anuncios en formato vertical para historias (imagen y video).
3. 2 versiones de copy para el anuncio (incluir texto, headline y descripcion del
enlace del feed).
4. Creacién del UTM del enlace de la pagina de captacion.
5. Creacién del pretty link del enlace de la pagina de captacion.(Esto es
opcional, no es un paso imprescindible para hacer tu campanfia).



Publicos que debes tener creado antes de crear la campafia de captacion de
prospectos en Facebook.

INNRENES

o
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10.

Publico personalizado de usuarios que se registraron en el entrenamiento.
Publico personalizado de base de datos.

Publico personalizado del trafico web (30 dias).

Pldblico personalizado de usuarios que interactuaron con fan page de
Facebook (365 dias).

Pdblico personalizado de usuarios que interactuaron con cuenta de
Instagram (365 dias).

Publico similar de los usuarios registrados en el entrenamiento.

PUblico similar de base de datos (0-1%).

Publico similar de trafico web (0-1%).

PUblico similar de usuarios que interactuaron con fan page de Facebook (0-1
%).

PUblico similar de usuarios que interactuaron con cuenta de Instagram (0-1
%).

Pasos para configurar la campafia de Facebook Ads

Estos son los elementos que debes tener listo para configurar la campafa de
captacion de leads en Facebook.

Configuracion: Campaifia

1.

N

S

10.

Crear conversiéon personalizada (luego de crearla, haz la prueba de recargar
la pagina en una ventana en incégnito y luego vuelve al Business Manager,
para comprobar que esté activa la conversion).

Crear campana en Facebook ads con el objetivo de conversién y nombra la
campana.

Activar la optimizacién de presupuesto de campafa.

Configuracién: Conjunto de anuncio

Nombrar el conjunto de anuncio (ej. PP — Trafico Web 30 dias).

Seleccionar la conversidn personalizada creada en la configuracion del
conjunto de anuncio.

Seleccionar el publico personalizado/similar correspondiente y excluye al
publico personalizado de los usuarios registrados en el entrenamiento.
Seleccionar la ubicacién Todo el mundo / Worldwide.

Especificar el rango de edad.

Elegir la ubicacion donde se mostrard el anuncio, lo puedes dejar en
automatico o editarlo tu mismo (esto es algo opcional y dependerd de qué
formato de anuncios quieres hacer).



Configuracion: Anuncio

Nombrar el anuncio.

Seleccionar la identidad bajo la cual se mostrardn los anuncios (fan page y
cuenta de Instagram).

Subir el anuncio (ej. video o imagen).

Especificar el formato del anuncio segln la ubicaciéon en la que se mostraré
(ej. historias de Instagram, feed de Facebook, etc).

Copiar y pegar una version del copy para el anuncio en la seccidn de “Texto".
Copiar y pegar el enlace del anuncio en la seccidn de “Website URL".

Modificar el Display Link (esto es algo opcional).

Copiar y pegar el headline para el anuncio.

Copiar y pegar la descripcion del enlace del feed.

. Seleccionar el botén de llamada a la accién (por ejemplo, comprar,

registrarse, ver mds, etc.).
Duplica este proceso de la configuracidon de anuncio para anadir otro tipo de
anuncio que tengas y sigue los mismos pasos

Una vez hayas completado estos pasos podrds proceder a publicar tu campana, o
si deseas, antes de publicarla, puedes duplicar el conjunto de anuncios para
segmentar a otro tipo de publico personalizado o similar y luego publicar.



8. COPYWRITING PARA VENDER MAS

Como escribir los copys para tus landing pages

Para que una pdgina de venta cumpla su objetivo, que es vender, debe seguir un
paso a paso que lleve al lector desde la curiosidad, pasando por los argumentos
hasta llegar a la venta.

Lo primero que debes saber desde ya es que NO NECESITAS ser escritor para escribir
de forma persuasiva en una pdgina de venta. El copywriting, como se le conoce a
esta especialidad, es una técnica y como cualquier otrq, tiene pasos determinados
que debes aprender y aplicar para tener un resultado positivo.

Lo segundo que debes considerar es que una pdgina de venta debe... vender. Ese es
el gran objetivo.

El escenario ideal seria que venda a la primera. Y eso te demostraria que tu pagina
dice lo que tiene que decir a quien se lo tiene que decir y en el momento justo para
decirselo. No es un trabalenguas (aunque lo parezca).

Pero seamos claros: algunas personas necesitan tiempo para pensarlo y tomar su
decision. Entonces tu pdgina tiene que ser lo suficientemente persuasiva para que la
persona sienta la necesidad de volver a ellg, porque sabe que ahi hay una solucion...
y la tiene que comprar.

Lo tercero, y no menos importante, es que una pdgina de venta no tiene que ser
perfecta. De hecho, creemos que nunca lo seria. Tiene que ser efectiva y tener la
posibilidad de optimizarse de acuerdo el comportamiento de tu prospecto de
cliente.

Por eso debes poner atencidn en el rendimiento de la pdgina y optimizar las
secciones que no estdn funcionando de la mejor manera.

Dicho esto, comencemos a escribir.
La investigacion

El primer paso para escribir una pdgina de ventas efectiva es la investigacion.



De hecho, podriamos asegurar que el mejor antidoto para el temido sindrome de la
pdgina en blanco es una muy buena investigacion.

Pero... ¢Por donde comenzar a investigar?

Lo primero es definir a tu cliente ideal para el servicio que vas a promocionar en la
pdgina de ventas.

Para definir a este cliente ideal (o buyer persona), debes responder unas preguntas.
Pero debemos advertirte algo. Las respuestas deben ser reales. El buyer persona no
se inventq, se descubre.

Hazle estas preguntas a tus seguidores, antiguos clientes, clientes actuales o
personas relacionadas con la industria y con sus respuestas, determina al cliente
ideal.

Estas son las preguntas fundamentales que debes hacerte:
- &Quién es mi cliente ideal?
- ¢Qué retos estd enfrentando?
- ¢Por qué ese reto afecta su empresa?
- ¢Dbénde suele buscar ayuda?
- ¢Por qué buscaria ayuda externa?
- ¢Por qué no lo puede solucionar él mismo?
- ¢Qué pierde mientras siga en este problema?
- ¢Qué gana si lo soluciona?
- ¢Quélo frenaria al momento de comprar mi producto/servicio?
- ¢Cudles serian sus objeciones?
- ¢Maneja un lenguaje técnico o prefiere que le hablen de forma sencilla?

Hazte todas las preguntas que te vengan a la cabeza y que puedan darte absoluta
claridad de quién es tu prospecto de cliente y como tu lo puedes ayudar. También
es importante que analices el mercado: qué estd pasando en la industria de tu
cliente ideal y qué le puede estar afectando o afectar en un futuro, como estd su
competencia, qué es lo mds innovador en esa drea de mercado...

Miralo de esta manera: tienes perfectamente definido a tu cliente ideal, sabes qué le
pasa y ademds sabes en qué lugar estd en el mapa.

Esta serd la base para escribir una pdgina de venta persuasiva y que venda.



Define bien tu producto o servicio

Es absolutamente normal que estemos tan encantados con nuestro producto o
servicio que nos cueste entender por qué otras personas no lo ven tan maravilloso
como lo vemos nosotros.

¢Qué hacer? Divide tu producto en dos partes: caracteristicas y beneficios.

Una caracteristica es esa descripcion objetiva de tu producto o servicio y el
beneficio es lo que el producto o servicio hace por el comprador.

El beneficio es lo que diferencia a tu producto o servicio gracias a sus
caracteristicas.

¢Sabes realmente qué compran los usuarios? No el producto o servicio en si sino lo
que ese producto o servicio puede hacer por ellos.

Robert Bly explica en su libro The Copywriter's Handbook una técnica para
transformar caracteristicas en beneficios: Toma un papel y dividelo en dos partes. En
la parte izquierda escribe Caracteristicas. Toma el producto o servicio y lista las
caracteristicas evidentes. Ahora ve a la columna derecha en donde pondrés
Beneficios y por cada caracteristica escribe un beneficio.

Preguntate: ¢Coémo esta caracteristica hace al producto mas atractivo, util,
agradable o que persona lo quiera comprar? Esta segunda columna tendrd esos
puntos de venta que debes resaltar en tu pagina.

El siguiente paso es determinar cudles son realmente importantes para el prospecto
de cliente. Y luego determinar su importancia para el cliente. Ordénalos de mas
importante a menos importante.

Pongamos como ejemplo una consultoria de marketing:

Es por Zoom El cliente puede estar en cualquier parte del
mundo

El consultor tiene 15 aflos de experiencia en Sabe con precisidon cudles son esas dreas
marketing para empresas del sector salud en las que el cliente tiene problemas y
conoce la mejor solucién.

Incluye manuales de trabajo El cliente contard con un paso a paso para



solucionar su problema, aun luego de
finalizada la consultoria.

Una sesién semanal por un mes El cliente podré implementar los cambios
sugeridos por el consultor y determinar si
fue una solucién efectiva.

Las sesiones serdn grabadas El cliente podrd volver a ver una sesion si
algo no le quedd claro y quiere escuchar
nuevamente la explicacion.

Con esta lista, ya podrds determinar esos beneficios que debes resaltar para que el
prospecto de cliente diga: jEsto es lo que necesito!

Determina la formula de copywriting que vas a usar

Como te indicamos al principio, la escritura persuasiva no tiene su base en la
creatividad sino en la técnica.

Por eso, a lo largo de los afos se han determinado diferentes formulas para lograr
ese efecto de compra en los prospectos de clientes.

Existen diversas féormulas, pero aqui te indicaremos las 2 que mds usamos para
nuestras pdaginas de venta.

AIDA

Sin duda, la mds conocida. Su nombre viene por sus siglas Atencién - Interés -
Deseo - Accidn.

Piensa algo.. ¢No es este el camino que justamente recorres en las pdginas de
venta?

Hay un gancho que capta tu atencién, sigues leyendo y encuentras mds
informacion de interés, pasan luego a una seccidn que te genera deseo de tener eso
que te ofrecen, hasta que llegas al final en donde pasas a la accidn y compras.

Vayamos por cada parte de esta férmula.

Atencion: La idea de este bloque es captar la atencién del prospecto de cliente con
una frase potente que destaque eso que quiere lograr. ¢Recuerdas cuando
hablamos de los beneficios? Puedes tomar el mayor beneficio y ponerlo como
gancho para captar la atencion.



Ejemplo:

SI ERES UN PROFESIONAL DE CUALQUIER INDUSTRIA CON EXPERIENCIA
COMPROBABLE Y QUIERES MONETIZARLA, ESTO TE INTERESA

Construye un negocio estable y escalable
ayudando a clientes y empresas con tus servicios
y consultorias en 90 dias o menos.

En este ejemplo, se capta la atencién de dos maneras distintas: determinando de
una vez a quién va dirigida la pdgina y destacando el gran beneficio que obtendrds.

Interés: La clave estd en retener la atencion del prospecto de cliente. Puedes hacerlo
de varias formas. Ya sea contando una historia con la que se sienta identificado,
compartiendo datos estadisticos, habldndole de manera clara sobre ese problema
que tiene y cdmo lo afecta o haciéndole preguntas que lo lleven a un estado de
reflexion.

Ejemplo:

378,16 mil millones de ddlares se invirtieron en
Publicidad Online solo en 2020

Gasto en publicidad digital en todo el mundo de 2019 a 2024

- 1]
e
. L

“Se calculo que el gasto en publicidad digital a nivel mundial ascendié a 378,16 mil millones de
dblares estadounidenses en 2020, aumentando y no contrayéndose frente a la cifra de 2019 a
pesar del impacto econémico de la pandemia covid-19."

Fuente: Statista

Con diferentes datos estadisticos, en esta pdgina se determind la importancia de
saber hacer campanfnas publicitarias con inteligencia, para aumentar la rentabilidad
de la inversiéon. Asi se mantuvo el interés de las personas.



. Dedicas tu tiempo y esfuerzo a crear un negocio en el que eres
9 de Cada 10 n egOC|QS bueno y te apasiona.. Sin embargo, @ menudo no sabes hasta

fin de mes si vas a lograr facturar lo suficiente.. De hecho,

Cierra n.. U €S0 es un mucho antes de esa fecha ya sabes que no vas a alcanzar las
hecho. e

LO PEOR DE TODO ES QUE

Luchas para cumplir con tus plazos. Se te va el tiempo
productivo cazando clientes nuevos.. cualquier cliente. A

ANTES DE FRACASAR, menudo piensas:
AGONIZAN.

¢De qué sirve? No lo estoy disfrutando. Me siento estancado,
frustrado y cansado.

Tal vez no estoy hecho para esto.

En este otro ejemplo, se “mete el dedo en la herida”. Muchos podrian sentirse
identificados con esta situacion y se quedardn en la pdgina a ver como se puede
solucionar ese problema.

Deseo: En esta parte debes generar deseo en el lector. Y es el lugar ideal para
destacar esos beneficios que ya sabes que tiene tu producto o servicio. ¢COmo van
a cambiar el negocio y la vida de esa persona con tu solucién?

Aqui también puedes apoyarte en los testimonios de clientes anteriores. A las
personas nos encanta tener lo que otro ya tiene. Ademds, no nos gusta mucho ser el
primero en comprar algo por lo que si ya hay otra persona que lo compré y le fue
bien, yo lo voy a seguir.

Ejemplo:

Ofrecer servicios de consultoria en mi negocio, me llevo de ser
solo yo a tener mas de 30 empleados y proveedores fijos.

En este caso, apelamos al deseo que tienen muchos consultores: tener equipo y
proveedores. Eso indica crecimiento y estabilidad.



Accion: La parte final. Elimina las posibles objeciones que pueda tener tu prospecto
de cliente. Esto ya lo determinaste en tu investigacion y es momento de darle
respuesta.

Puedes ademds apelar al sentido de urgencia: oferta por pocos dias o cupos
limitados.

Ejemplo:

Pero HOY, puedes tener acceso a todo esto por
un increible precio oferta de:

$197 USD

Aprovecha y obtén maés del 70% de descuento con esta oferta especial.

iSi, quiero esta ofertal
Software Hello Targeting + Curso Més Audiencias + Bonus

* Suscripcién de 1 arfio a Hello Targeting.

En este caso, se hace hincapié en que la oferta es por hoy y el botén de llamado a la
accion es claro.

PASTOR

La formula PASTOR lleva su nombre por las siglas que lo componen: Problema -
Agitacién - Solucidn - Testimonios - Oferta - Respuesta.

Asi como la féormula AIDA; PASTOR también es muy comun en pdginas de venta.
Vayamos por cada una de sus siglas:

Problema: :Qué problema vas a resolver? Detecta de forma clara y contundente ESE
problema puntual que tu producto o servicio soluciona. Por ejemplo:

MONETIZA TU CONOCIMIENTO

Y PROFESION

Descubre como rentabilizar tu profesion, atraer nuevos clientes y gestionarlos
correctamente para tener un negocio de servicios exitoso.




En este caso, el problema es que una persona quiere monetizar sus conocimientos y
no sabe como hacerlo.

Agitacion: En este punto “agitamos” los problemas y situacion del lector. ¢Qué le
pasa? ¢Por qué le pasa? ¢Qué consecuencias tiene esto en su negocio o en su vida?
La idea es conectar con ély hacerlo pensar: Si, ese soy yo.

Ejemplo:

Ofrecer buenos servicios no es suficiente

Cualquier profesional de servicios debe siempre ofrecer la maxima calidad para conseguir la satisfaccion de sus
clientes, pero eso no es lo Unico importante: es esencial saber cémo gestionar el negocio.

Porgue, de lo contrario, crecer, conseguir nuevos clientes o aumentar los ingresos y las ventas se convierte en una
tarea en manos de la suerte.

Y nadie quiere que su negocio esté en manos de la suerte.

El mensaje en este ejemplo es claro: si estds dejando tu negocio en manos de la
suerte, vas a fracasar.

Solucion: este es el momento de presentar tu oferta y explicar lo que la persona va a
conseguir si la lleva. Ten siempre en cuenta los beneficios que ya determinaste.
Luego de los beneficios, puedes explicar las caracteristicas. Ese seria el qué vas a
lograr y como lo vas a lograr con la solucion que ofreces.

Ejemplo:

Software Hello Targeting

Inteligencia Artificial para encontrar intereses ocultos

Para obtener resultados extraordinarios, debes hacer las cosas
de forma diferente.

Facebook no tiene la capacidad de mostrarte todos los
intereses que pueda tener tu audiencia, asi uses la

herramienta de intereses relacionadas. Pero para la I
Inteligencia Artificial todo es posible y una vez que entra (
en el juego, ningln interés queda escondido.

Hello Targeting es el Gnico software del mercado con .
Inteligencia Artificial que te permitirad descubrir esas t a r et I n
audiencias ideales para tu producto o servicio, que no

estdan a la vista de todos y que Facebook no te muestra

con facilidad.




¢Qué ofrece esta solucidén? Encontrar intereses ocultos en Facebook para hacer
campanas mejor segmentadas. ¢Cémo lo vas a lograr? Con este software con
Inteligencia Artificial.

Testimonios: La prueba social es un elemento muy potente. Como te deciamos
antes, genera dos sensaciones fundamentales: que la persona sepa que no es el
primero en comprar algo y que ademds vea que a otros les ha funcionado.

Ten en cuenta algo: es importante que sean testimonios reales y potentes. Y si son
en video, imejor!

GUILLERMO GONZALEZ
APRENDAMOS LINKEDIN

“Con la certificacion de ADC he logrado: 5 consultorias, lanzar mi primer
infoproducto y potenciar mi marca personal.”

Jick PLAY para escuchar [z historia de Guillermo Gonzalez)

YUZ DE LIMA
YUZ DE LIMA MARKETING Y ESTRATEGIAS DIGITALES

“Desde que inicié el programa mis ventas han crecido un 135%.

Los testimonios de estas personas declaran con contundencia lo que lograron al
tomar la certificacion.

Oferta: En la oferta explicas con detalle qué es lo que estds ofreciendo. ¢Buscabas
un lugar para hablar de las caracteristicas? Este es el ideal.

Ejemplo:

Q

[ ] B N .
mp 240 Lecciones Actualizaciones constantes

.

[#" Tareasy ejercicios para poner Mas de 30 plantillas

en practica lo aprendido

i

Plan de estudio semanal y por

© Horasy horas de formacion 90 dias

online «¢ Entrenamientos para
Acceso de por vida desarrollar Soft & Hard skills
E3 Grupo de soporte en Facebook



Aqui se detalla con precisidn qué compone el programa.
Respuesta: Es el momento de que el lector pase a la accién. Puedes hacer uso del
sentido de urgencia o exclusividad para que la persona sienta que es ahora o

nunca.

Ejemplo:

HOY tienes la oportunidad de apuntarte a este programa mas
todos los Bonus a través de dos opciones:

1PAGO UNICO DE: 3 PAGOS MENSUALES DE:
$1100 USD $425 USD
iSi, QUIERO UN PABOD UNICO! iSi, QUIERO PAGOS A PLAZ0S!

No desestimes el poder de un buen botén de llamado a la accién. Que tenga un
copy llamativo y claro, que destaque del resto de la pagina.

Estructura basica de una pagina de ventas

No nos cansamos de repetirlo: en copywriting todo es técnica. Por eso, las paginas
de venta siguen una estructura determinada que llevan al lector por un camino
definido.

Esta estructura bdsica permite que el prospecto de cliente se mantenga enfocado
en lo que lee. Por eso, no hay distractores como los que podria haber en un sitio web
general.

Recuerda, el objetivo principal es transformar a ese lector en un cliente. Por eso, la
estrategia es fundamental.

Estructura en 5 pasos:
1.- Titular: Este es el encabezado de tu pagina de venta. Es donde la mayor atencion
debe estar puesta porque serd lo primero que vea el lector y en donde determinard

si ese es el lugar donde debe estar.

El titular responde la pregunta mds grande que tiene el cliente: ¢por qué esto es
para mi? Mientras mas claro, especifico y Gtil, mejor.



Luego del titular, va el subtitulo en donde puedes explicar en pocas palabras qué va
a lograr la persona, como lo va a hacer. Aprovecha para derribar alguna objecion o
determinar el publico ideal.

2.- Captadores de atencion: Es el momento de conversar con el lector. Explica que
conoces su situacion, sabes qué pasa en el mercado, sabes qué estd sintiendo y
sabes qué puede pasar si su situacién no mejora.

La idea de este bloque es conectar y que el lector diga: jquiero saber mas!

Puedes profundizar en su dolor, hablar de la situacidon del mercado que le afecta,
hacer uso de la empatia, mostrarle qué pasaria si no hace algo al respecto y que si
hay solucién.

La visualizacidon en este punto funciona muy bien: ayddalo a imaginar los dos
escenarios: - si no soluciona su problema y si si soluciona su problema.

3.- La oferta: Qué es lo que estds vendiendo, qué va a lograr con eso, qué va a
aprender y cdmo lo va a aprender. Puedes explicar por qué decidiste desarrollar
este producto o servicio.

Explica con detalle todo lo que ofreces con caracteristicas y sus beneficios. ¢Tienes
bonus? Inclayelo aqui.

Luego de detallar tu oferta, es buen momento para hablar un poco acerca de ti.
Comienza mencionando por qué tienes la autoridad para hablar de este tema y
ofrecer soluciones. Luego puedes contar un poco de tu historia para conectar con el
lector y cierra con la razén por la que decidiste ayudarlo. La idea es generar
confianza y empatia.

Ahora puedes hablar un poco del valor de lo que vendes. No nos referimos a su
precio, sino al valor que tiene para la persona que lo va a comprar. ¢Qué es lo que
va a conseguir? ¢Cémo se va a sentir luego de tenerlo? ¢:Qué deseo va a cumplir?
Apela alo aspiracional.

Para cerrar este punto, haz un resumen de tu oferta. No olvides apelar a la sensacién
de urgencia o exclusividad. Te recomendamos usar vifetas. Cierra con un llamado a
la accioén.

Aprovecha este espacio para hacer un filtro de tu prospecto de cliente. Establece de
forma clara para quién es este producto o servicio y para quién no es.



4.- Riesgo cero: El cliente tiene dudas.. Llegd el momento de que las deje en el
pasado. Ve por cada una de esas objeciones que determinaste y explica por qué no
son un problema. La idea es que el lector sienta que hay el minimo riesgo posible si
te contrata o compra tu producto.

Este es el lugar ideal para usar testimonios. Pueden ser escritos o en video. Los
segundos tienen mayor credibilidad, siempre y cuando sean genuinos.

No tengas miedo de pedirle su testimonio a tus antiguos clientes. Si fuiste una
solucidn efectiva para sus problemas, te lo dardn de inmediato.

5.- Cierre con llamado a la accion: Haz de nuevo un resumen de la oferta. Pon el
énfasis en lo que la persona va a lograr con un mensaje claro y directo. Luego,
vuelve a poner tu oferta en vifietas y un buen botdn de llamado a la accidn: Haz clic
aqui, compra ya, presiona el botén para unirte..

Puedes cerrar tu pdgina con una reflexién o consideracion final.

Recomendaciones:

- Anadliza las pdaginas de venta a las que entres y ubica estos bloques en cada
una. Asi tomards ejemplos.

- Cuenta con un corrector de estilo. Es importante que todo esté claro y sin
errores de ortografia o gramatica.

- Haz pruebas. Analiza el rendimiento de tu pagina y optimizala.

- Mantén tu pdgina lo mds sencilla posible. De esta manera evitards
distracciones.

- No te preocupes por si es larga o corta. Si es corta o larga, pero dice lo que
tiene que decir, conseguirds resultados.

- Aunque.. si eres principiante, lo mejor es ir al grano y mantenerla corta.

- El lenguaje sencillo siempre dard mejores resultados, a no ser que necesites
usar términos técnicos por tu tipo de cliente ideal.

- Es cierto que lo bonito vende, pero solo cuando la base es buena. PreoclUpate
primero por definir lo que dice tu pdgina de ventas y luego ve al diseno.



Como escribir los copys para redes sociales

Al igual que para las pdginas de venta, los copys de redes sociales deben generar
una accién en el lector. Ya sea comentar, compartir, guardar, enviar un mensaje
directo, registrarse, visitar un enlace, etc.

Sin embargo, es importante recordar que tus seguidores no entran a sus redes a
que les vendan. Entran a distraerse. Por eso, la gran mayoria de tus publicaciones
deben ir enfocadas a educar, entretener o informar y el minimo a vender.

Cuando creas textos educativos, aportas contenido de valor a tu audiencia a la vez
que les muestras de qué va tu producto a todos aquellos que estén interesados en

comprarlo.

Observa este ejemplo de un post de captacion de Linkedin escrito con una
estructura AIDA (Atencién, Interés, Deseo, Accidn):

_> Atencion

—> Contenido educativo

+ Deseo

\

_> Liamada a la accion

\

(J‘.] Fef:'nﬂvierte Mas e

Creemos que el marketing e Instagram van de la mano. O @

Mo importa como sea tu estrategia de venta... jInstagram puede potenciarla y
multiplicar de forma efectiva tus conversiones! @

@ De verdad... Y no lo decimos por decirlo. Es real que parte del éxito de nuestra
agencia y de |a escuela, s2 lo debemoes a todas las herramientas que nos brinda
esta red social para crear una comunidad fidelizada.

Instagram nos ha permitido:

o Posicionarnos con contenidos de valor.

r Explotar todos sus formatos para conectar.

£ Convertir seguidores en clientes y alumnaos.

F iVender de forma organica nuestros productos y servicios!

@ No importa la situacién en la que estés, el nicho al que pertenezcas o si
acabas de llegar a la plataforma. Para convertir mas y vender en Instagram, no
necesitas ser un experto en marketing o tener una comunidad de miles de
personas... Mecesitas formarte!

Y eso lo puedes lograr a través de nuestro Curso Triunfagram: Vende Mas en
Instagram @ 4. En el primer comentario te dejaremos el enlace donde
encontraras todos los detalles.


https://www.linkedin.com/posts/convierte-m%C3%A1s_creemos-que-el-marketing-e-instagram-van-activity-6816441734923345921-fLd8/

Aqui tienes otro ejemplo, en este caso de un post de venta en Instagram:

_’

\

Atencion

—

Contenido educativo

Deseo

\

Llamada a la accidn.

‘,

(+} conviertemas + Siguiendo

conviertemas jClaro que nos gustaria tener 253 agilidad en las
manos! § Es cierto, ninglin negocio quiere dejar escapar a los
prospectos interesados.

El consumidor quiere resolver todo lo gue pueda a traves de redes
socizles... Entonces alli entras t: con poderes para gestionar a tu
comunidad a través de la automatizacion. &

Pero jacaso es magia eso de tener poderes de Community
Manager o es una habilidad que se deberia trabajar? &

Para convertir conversaciones en conversiones te debes educary
qué mejor forma de hacerlo este Black Friday con Convierte Mas.

Gestiona las redes sociales como un PRO y adquiere el pack:

¢r Curso de Bots: Dominz los Bots de Facebook e Instagram con
ManyChat

¢F Curso Community Manager: Gestiona las redes sociales como
un pro

4 Deja la palabra BOT en nuestro DM si no quieres gue ningln
cliente se escape.

Por dltimo, observa este ejemplo de un copy para Telegram en el que se aplica la
técnica del storytelling y se utiliza la emocién para crear una mayor conexién con el
lector:

jLibros firmados! w4

Si compraste La Brajula de los Negocios Digitales
en su lanzamiento, ya esta firmada y lista para
enviar. iPronto la podras tener en tus manos! &

Quiero volver a agradecer el entusiasmo y la
buena acogida que ha tenido el libro, cada dia
nos llegan nuevos pedidos y eso me hace muy
feliz.

g |

Deseo

Me encanta poder ayudarte con este libro a
cumplir tu suefio de tener tu propio negocio,

porque yo lo hicey, sin duda, fue la mejor decision
de mi vida.

—— o

Si todavia no has pedido el tuyo, puedes hacerlo

Liamada a la accién.
en este enlace

—

PD: jEstoy agregando regalos sorpresas en cada
envio! &


https://www.instagram.com/p/CWs49YMNhY6/

La estructura de un post de venta puede ser bastante libre, siempre y cuando te
respondas a algunas preguntas.

La primera pregunta que debes responderte antes de escribir la primera palabra es:
¢qué quiero lograr con este contenido?

Teniendo en cuenta ese gran objetivo, pasas a las otras preguntas fundamentales:

¢A quién va dirigida esta publicacion?

¢Coémo voy a llamar la atencidon de los lectores?

¢Cbmo voy a crear interés por comprar mi producto?

¢Qué contenido de valor puedo aportar que esté relacionado con mi
producto?

¢COmo quiero que se sienta la persona al finalizar de leer?

¢Cudl va a ser la llamada a la accién para llevar al lector a donde yo quiero?

No olvides que puedes usar diferentes maneras de llamar su atencién para que lea
todo el texto. Por ejemplo, puedes poner un gran dato estadistico que sea
impresionante: 8 de cada 10 emprendimientos fracasan antes de los 2 arios de vida.
¢Quieres ser de los 2 que tienen éxito?

También puedes comenzar con la destruccidn de un mito: Una gran empresa no
nace de una gran idea. Nace de un propésito.

O quizds puedes comenzar con tu propia historia para crear identificacién con tus
seguidores: Con mi primer cliente perdi mas de $ 500, a pesar de que me pagd
completo.

Lo importante es generar esa curiosidad o impacto que lo lleve a leer el siguiente
parrafo... y el siguiente... y el siguiente hasta llegar al lamado a la accién. Y seguro te
surge la pregunta de oro: ¢debe ser un copy largo o uno corto?

No hay respuesta correcta.

Lo que si debes tener en cuenta es que debe decir lo que tu necesitas contar y lo
que el seguidor necesita leer de forma clara y contundente. La extension dependerd
solo de ti.

Eso si, evita los parrafos muy largos. El espacio es pequefio y un gran bloque de texto
puede ser atemorizante. En tus publicaciones de venta puedes dejar volar tu
imaginacidn, pero teniendo siempre claros cudles son tus objetivos.



Recuerdaq, todos los textos que redactes para tu marca deben estar escritos a una
sola persona: tu cliente ideal. Y para que sean efectivos, debes investigar mucho
sobre él.

La tarea a la que mas tiempo dedica un copywriter no es escribir,
sino investigar

Como escribir los copys para emails de ventas

Muchos aseguran que el correo electrbnico para vender estd muerto. Pero en
nuestra experiencia estd mas vivo que nunca. De hecho, podemos asegurar que es
el mejor canal de comunicacidn con tus clientes ya sea para nutrir una relacién o
para vender.

Y en realidad tiene sentido que sea asi: no es nada intrusivo, es un espacio privado y
los usuarios pueden dedicarle tiempo a la lectura cuando consideren oportuno.

En el caso de las campanas de venta por email, hay algunas consideraciones a
tomar en cuenta. Antes de contarte como enfocar el copy de estos correos,
debemos hacerte una advertencia.

La tendencia de correos de venta va mucho hacia... la no venta. Vender sin vender.
Aprovecha el storytelling para poner a tu cliente ideal en situacién y que vea la
importancia de contar con un producto o servicio como el tuyo para solucionar un
problema o reto. Y ya al final, haces la venta, pero de forma muy sutil.

Ahora bien, nada estd escrito en piedra por lo que hay correos de venta directa que
funcionan muy bien. Sin embargo, si apenas estds comenzando una relacién con tus
suscriptores, quizds no es la mejor idea.

La venta directa por correo funciona mejor en ventas reldmpago y con suscriptores
con los que ya hay una conexion establecida. Dicho esto, hablemos de las
campanas de venta por correo electronico.

Lo primero es la cantidad de correos a enviar por campana. Se recomiendan entre 3
y 8 correos distribuidos en varios dias. Si te decides por la formula bdsica de 3



correos, estos serian: correo de ganancia, correos de légica y correo de miedo.

Habla acerca de lo que la persona va a ganar, lograr, conseguir
Correo de ganancia  con ese producto o servicio. Va mucho hacia lo aspiracional o

hacia ese ideal que el lector quiere alcanzar.

Apunta a las razones loégicas por las cuales debe comprar tu
Correo de légica producto o servicio. Puedes apoyarte en datos estadisticos y

hasta en testimonios de clientes anteriores.

No es un correo para crear pdnico, sino para mostrar el
Correo de miedo escenario si la persona no pasa a la accién. Se puede usar el
disparador de la urgencia porque quedan pocas horas para

comprar la oferta o el FOMO (miedo a perderse algo).

Si te decides por los 8 correos, te proponemos los siguientes:

e Correo introductorio: contexto de por qué lo que ofreces es importante para

el cliente potencial.

e Correo dolor: recuérdale lo mucho que le duele esto por lo que estd pasando.
Obviamente, no es un dolor fisico, sino por qué esta situacion es relevante y

debe ser resuelta.

e Correo tu por qué: por qué razon poderosa decidiste crear este producto o

servicio.

e Correo pregunta #I1. la pregunta que mds te hacen tus clientes y la

respuesta. Es ideal para derribar objeciones.
Correo prueba social: testimonio de antiguos clientes.

Correo qué pasaria si...: pon tres escenarios ficticios. En el primero, la persona
no toma ningun tipo de accidén y su vida no cambia. En el segundo, decide
solucionar por su cuenta y esto le toma tiempo y dinero. Y en el tercero,

acepta tu propuesta y su vida mejora.

e Correo el secreto de tu referente: apunta a eso que hacen los referentes de tu
cliente ideal como buscar ayuda, capacitarse, delegar, tener un mentor, etc. y

que puedas unir con tu oferta.

e Correo Ultimas horas: apela a la urgencia porque quedan pocas horas para

comprar la oferta o el FOMO (miedo a perderse algo).



A continuacién, te mostramos la estructura de los correos de venta y lo que debes
tener en cuenta:

Asunto: es lo primero que van a leer tus usuarios y con lo que decidirdn si
abren el email o lo borran. Debe ser atractivo, respetar la longitud méaxima de
los gestores de correo y no enganar con respecto al contenido. Puedes usar la
curiosidad, un dato impresionante, un llamado que no se esperen.. cualquier
frase que atrape su atencién y que haga que abra el correo. Si falla el asunto,
falla el resto.

Mensaje con expectativa: Ten en cuenta que los emails sirven para dirigir
tréfico a tu web y a tus servicios. En los textos del email debes atraer a los
lectores y dejarles con ganas de mds para que quieran ampliar informacion.
Recuerda que te puedes apoyar en el storytelling. A los humanos nos encanta
una historia bien contada. Y las historias bien contadas, venden.

Lliamada a la accidn: Sin incluir botones, banners y enlaces hacia tus paginas
y landings, de nada servird que hagas email marketing. Piensa, ¢a dénde
quiero redirigir a este lector? Puede ser a una pdgina de venta, una pdagina de
aterrizaje o landing, un agendamiento de llamada o cualquier otro lugar
donde cierres la venta. Recuerda que tu mensaje debe generar curiosidad y
dirigir al usuario hacia un contenido extendido. jAhi estd la magia del copy!

Ejemplo Correo de venta

Linea de asunto ¢Qué tienen en comuin las personas exitosas?

Linea preencabezado La clave para lograr lo que deseas

Uso de citas de No hay pildora magica para mi, Nombre.

personajes famosos

para conectar conel Simplemente, las personas exitosas NO PARAN DE FORMARSE.
lector

A mime gusta citar a Benjamin Franklin siempre que sale esta
conversacion y es que él decia:

Una inversién en conocimiento paga el mejor interés.

Conectar conlo que El otro dia te contaba coémo yo combati el sindrome del impostor.
puede estar sintiendo

y preguntdandose el Si no estds seguro, si dudas de ti, si cuestionas cuanto sabes, siincluso
lector. pones en tela de juicio tu valia...

Métete en la Estudia hasta que te sientas 100 % seguro de poner tus conocimientos al
conversacion que tiene  servicio de otros.
consigo mismo en su



cabeza.

Ofrecerle una solucion
légica que lo haga ver
que si puede lograrlo.

Vuelve a esa
conversacion interna
para preparar el
terrero de forma sutil
hacia la venta.

Haz la venta.

Si tienes un negocio de servicios, yo sé que no es sencillo hacerlo crecer.
El Sindrome del Impostor te acecha constantemente y te hace
cuestionarte:

Vel

¢CO6mo yo voy a trabajar con clientes grandes si no sé tanto?

Ho

é£Como yo voy a vender mds caro si no tengo tanto posicionamiento?

Ho

¢£CO6mo yo voy a crear un libro electrénico si nadie va a comprarlo?

Para salir de ese bucle, identifica aquello que te falta para ta sentirte mas
seguroy, jestudia hasta convertirte en un experto!

¢Quieres trabajar con clientes grandes? Aprende a captar mejor.

¢Quieres vender mds caro? Aprende a redisefiar tu servicio y genera
un alto impacto (cuantificable) en los resultados de tu cliente.

¢Quieres crear productos digitales? Aprende de quienes ya lo han
hecho.

Yo entiendo que puede ser costoso encontrar toda esta sabiduria en
Internet. Hay miles de guras, masterclasses, webinars, libros electrénicos, y

cursos online ahi afuera y es facil terminar infoxicado =

Déjame decirte algo: se necesitan maltiples cosas para que un negocio
explote.

Por eso, tu aprendizaje o, mejor dicho, TU PREPARACION PARA EL EXITO es
todo un proceso con hitos bien marcados y un orden muy concreto.

Si td quieres capacitarte para llevar tu negocio de servicios al siguiente
nivel, para captar mejor, para facturar mas, para cambiar tu vida en

resumidas cuentas... APRENDE CON LOS MEJORES. “*~

TG sabes que nosotros acabamos de abrir plazas para nuestra
Certificacion de Consultor Digital donde te llevamos de la mano paso a
paso para ayudarte a lograr todo esto.

Agenda una llamada de claridad con nosotros, cuéntanos tu situaciony
tus objetivos como emprendedor y averigua si esta Certificacion encaja
contigo.

EA ndar llam lari
Un abrazo,

Vilma NUfez


https://conviertemas15923.lt.acemlna.com/Prod/link-tracker?redirectUrl=aHR0cHMlM0ElMkYlMkZzdWJldHVzcHJlY2lvcy5jb20lMkZjZXJ0aWZpY2FjaW9uLXNwJTNGdXRtX3NvdXJjZSUzREFjdGl2ZUNhbXBhaWduJTI2dXRtX21lZGl1bSUzRGVtYWlsJTI2dXRtX2NvbnRlbnQlM0QlMjU1QkFEQyUyNTVEJTJCJTI1QzIlMjVCRlF1JTI1QzMlMjVBOSUyQnRpZW5lbiUyQmVuJTJCY29tJTI1QzMlMjVCQW4lMkJsYXMlMkJwZXJzb25hcyUyQmV4aXRvc2FzJTI1M0YlMjZ1dG1fY2FtcGFpZ24lM0QlMjUyMzklMkJWZW50YSUyQiUyNTVCQURDJTI1NUQlMjNjb250YWluZXItOTQ3ODM=&sig=CR7sCFERdxy2j19moZJ9QmUiUdWS3bVPkS9wgLFkh1st&iat=1635894325&a=%7C%7C611593566%7C%7C&account=conviertemas15923%2Eactivehosted%2Ecom&email=nKGKtddbfaWhHPTsE1cUSEzkASpiHornD%2Fz2wZTd1jg%3D&s=1f96de584807f2a37b740ac0324fa547&i=609A752A2A3225

Como escribir los copys en tu web o blog

En el copy de tu web o blog es donde realmente importa el SEO, por lo que aqui las
tareas de redaccidon comienzan a complicarse un poco y a ser mds amplias.

¢Por qué? Porque las personas tienen una forma particular de buscar en Google o
cualquier otro motor de bUsqueda y ta debes descubrir cbmo hace sus bldsquedas
tu cliente ideal.

Por ejemplo, un cliente potencial que tenga un problema de marketing (y en el que
t4 podrias ayudarlo), no va a buscar por consultor de marketing, sino por el
problema: cémo atraigo seguidores a mi pagina web. Y esa es la frase que deberia
estar en uno de tus articulos que hable del tema.

El truco estd en darle una respuesta efectiva a su situacién para engancharlo con
tus contenidos, que te considere una referencia y que, eventualmente, solicite tus
servicios. Pero una vez mads, esto solo se logra con contenidos de valor. Antes de
pasar con algunas recomendaciones, hablemos del SEO.

El SEO es el Search Engine Optimization (optimizacién en motores de busquedas) y
es lo que te permite, o no, estar entre los primeros resultados en una bdsqueda de
Google.

Manejar un buen SEO puede ser la diferencia entre que te descubran o quedar en el
olvido. Bien dice el dicho: el mejor lugar para esconder un crimen es en la pagina 2
de una busqueda de Google (porque nadie pasa a esas paginas).

Con esto claro, veamos cbmo conseguir unos buenos textos con los que
promocionar tus servicios de manera online:

e Escribir teniendo en cuenta el SEO: aunque igual no siempre querrés hacer
SEO en las pdginas de tu web, bien porque se trate de una landing a la que
derivards trafico con publicidad o por no canibalizar por palabra clave, es en
tu sitio donde el SEO-copy se activa. Investiga cudles son los términos que usa
tu cliente ideal para sus busquedas o esas palabras claves que le interesa y
ubicalas de forma légica dentro de tu texto.

e Escribir para el lector: tus lectores deben entender en todo momento el
sentido de tus mensajes y qué puedes ofrecerles. Asi que dale contenido Util,



de manera clara y concisq, y centrdndote en vender experiencias en todo
momento (no tus servicios). Lo importante es que se sienta aliviado luego de
leer tu articulo, que encuentre una soluciéon a ese problema que lo llevé a
hacer la basqueda.

e Ten en cuenta el tono: tu marca tiene un tono definido. No es un ente
inanimado. Tiene un estilo que debe reflejarse en los textos. Asi conseguirds
una conexién genuina con el lector. La recomendacion es que hables de tad y
no de usted, si lo consideras conveniente. Asi das la sensacion de estar en
una conversacion cara a cara con el lector.

e Titulos y subtitulos: nunca dejes de enfocarte en crear titulares atractivos,
pues son el principal gancho para atraer visitas. Recuerda que para esto
tienes herramientas como Contentrow, entre otras. Los subtitulos son el lugar
ideal para manejar el SEO. Por ejemplo, puede hacer una pregunta de la
misma manera en que la haria el lector: ¢Coémo consigo mds seguidores en
Instagram?

e Beneficios y pitchs: aunque expongas siempre el sentido de tu mensaje a lo
largo de la redaccién, serd aun mads efectivo que hagas listas de beneficios y
citas destacadas a modo de minipitch para calar en la mente del usuario.
Recuerda destacar beneficios mds que caracteristicas, o unir cada beneficio
a una caracteristica de tu producto o servicio. Evita que se vea muy de venta.
Ya sabes, el lector entré a encontrar una solucién. No a que le vendan una
solucién.

e Llamadas a la accion: si vas a hacer copys en pdginas de servicios,
formularios o contenidos de conversion, lo ideal es que acompanes cada CTA
(call to action) con una prueba social como herramienta de persuasion 100 %
efectiva.

Aqui es importante destacar que no es lo mismo crear contenido que hacer
copywriting, pues seguro que has leido cientos de blogs que para nada aplican la
redaccidon persuasiva. El copy siempre tiene un objetivo claro de conversion, y
también puedes aplicarlo en tu blog.



Como escribir los copys para Ads

El copywriting es fundamental si deseas que un anuncio publicitario tenga éxito.
Porque seamos claros. Una imagen bonita es llamativa, pero si no dice lo que el
cliente potencial necesita leer, no va a vender por si sola. Necesita, siempre, de un
gran copy.

Entonces, ¢qué es lo primero que debes lograr? Liamar la atencién a tu espectador a
la primera. El gran reto es lograrlo en un ambiente lleno de interrupciones como lo es
internet.

Tu anuncio competird con la foto del hijo de una amiga, un video del artista favorito
y las historias de ese viaje que un companero de trabajo hizo. La verdad, todo mdas
interesante que un anuncio que intenta vender algo.

Por eso, todo anuncio debe ser, tanto en texto como en imagen, lo suficientemente
atractivo, llamativo y especifico que capte la atencién. Porque quizds no compren a
la primera, pero si es lo suficientemente llamativo, lo van a recordar. Asi, en el
momento que estén listos, ya sabrdn a donde ir.

Hay dos grandes sitios donde te puedes anunciar: Google (Incluye Google, YouTube
y todas sus plataformas) y Facebook (incluye Facebook, Instagram y sus otras
plataformas).

Cada uno de estos espacios tiene sus reglas. Desde temas que no se pueden
anunciar (como los relacionados con el sector salud) hasta palabras que debes
evitar. Revisa las guias de publicidad de cada una antes de sentarte a escribir tu
anuncio.

4 pasos para lograr un anuncio efectivo
e Captar la atencién: Copy llamativo.
e Mantener el interés: Con copy argumentativo.
e Crear deseo: Copy aspiracional.
e Generar una accion: Llamado a la accién claro.

Tu copy debe ser capaz de llevar al espectador de una situacidén negativa que estd
viviendo a una situacién positiva potencial si compra tu producto o servicio.

4 elementos para escribir un gran copy para anuncios:
Para escribir un gran anuncio, debes tener estos 4 elementos bdsicos
e Objetivo: Lo que quieres lograr.



Cliente: La temperatura del cliente a quien le vas a vender: frio, templado o
caliente (gente que no te conoce, gente que te conoce, pero no te ha
comprado o clientes).

Oferta: Qué es lo que vas a vender. La gran solucion.

Gancho: Esa frase con la que captards la atencidn del espectador.

Como escribir para cada tipo de cliente

Si haces anuncios para todos, no haces anuncios para nadie. Asi de sencillo. En
publicidad online, debes tener muy claro a quién le estds escribiendo.

Normalmente, se dividen en 3 tipos: clientes potenciales que no te conocen de nada
(frio), clientes potenciales que ya han interactuado con tu marca (templado) y los
clientes que ya te han comprado (caliente). A cada grupo te dirigirds con mensajes
diferentes.

Cliente frio: no te conoce. Debes demostrar tu autoridad. Una buena idea es
promocionar tu blog para ir creando ese posicionamiento ante él.
Demuéstrale que sabes lo que le pasa y explica que tienes una solucién.
Cliente templado: te conoce y quizds te sigue, pero no ha comprado. En los
anuncios puedes invitarlo a un webinar, darle algun recurso gratis o cualquier
otro elemento que le potencie esa necesidad de saber mds de ti y hacer una
compra.

Cliente caliente: te conoce y te ha comprado o ya te considera una gran
referencia. En este caso puedes hacer una venta directa. En el copy, cuenta
cdmo va a cambiar su vida cuando ya tenga tu producto o servicio.

Recomendaciones generales para copy de anuncios

Determina que tan consciente o no es tu prospecto del problema que tiene:
puede ser muy consciente y el copy serd mds directo o puede no tener idea
de que tiene ese problema, por lo que el copy debe ser mds sutil.

Aprovecha las formulas de copywriting: ya sea que uses AIDA, PASTOR, PAS
o cualquier otra, estas féormulas facilitaran tu proceso de escritura.

Piensa en el dolor o deseo de tu lector. cuando puedes determinar el dolor o
deseo de esa persona a la que te diriges, ya tendrds un gran gancho para
llamar su atencidn.

Determina las objeciones: descubre qué le impide dar el paso a comprarte y
ponlo en el copy con la solucion. Por ejemplo: la formula para crear un mes de
contenido, aunque no tengas tiempo y pienses que no eres creativo.
Determina los deseos y beneficios: asi vas de ese deseo especifico que tiene
al gran beneficio de conseguirlo. Ejemplo: Aprende a escribir una bio de
LinkedIn atractiva para que en 15 dias te contacten nuevos clientes.



e Crea autoridad: si hay algo que te diferencie del resto y te dé autoridad,
utilizalo en el copy. Por ejemplo: Somos la agencia con mds premios en
creacién de contenidos en Latinoamérica.

e Aprovecha la prueba social: si tienes buenos testimonios de clientes, Usalos
como anuncios. Las personas les creemos a otras personas, siempre y
cuando veamos que son sinceras y genuinas.

e Aprovecha la urgencia o escasez: pocas cosas impulsan la compra como
saber que se acaba el tiempo para aprovechar una oferta o quedan pocos
Cupos para una mentoria.

e Usa un lenguaje sencillo: los términos rimbombantes alejan a las personas.
Escribe con la sencillez con la que hablas y generards conexién con tu cliente
potencial.

e Evita los lugares comunes: no utilices frases como no te lo puedes perder, el
mejor, los Unicos. Nadie cree en esas frases y te quitan autoridad.

e El centro de tu anuncio es el cliente: evita hablar de ti. Mas bien, muestra
cbmo vas a ayudar al cliente ideal.

Ejemplo de copys para ADS

Evocamos una visualizacién para captar la ") ¢Te imaginas siendo parte de la industria de

atencion.
Eliminamos una objecion metiéndonos en la

conversacion que el lector tiene consigo mismo
en este momento y asi creamos interés.

Creamos deseo y presentamos la solucion,
siempre jugando con la visualizacién.

Cerramos con el llamado a la accion.

los INFOPRODUCTOS?

Quizds pienses que el mercado puede estar
saturado o concentrado en unos pocos que
iniciaron antes que td, pero déjame decirte algo.

iHacer lanzamientos de infoproductos como un
profesional también estd a tu alcance! ¥

Los grandes infoproductores contratan expertos
para ocuparse de eso, haciendo que la
competencia sea muy desigual la mayoria de las
veces.

Pero puedes equilibrar la balanza. En nuestro
taller GRATUITO te ensenaremos las claves para
lanzar tu infoproducto por todo lo alto.

iRegistrate hoy! La oportunidad de empezar a
posicionar tu producto y generar ventas desde el
primer dia estd AQUI.
https://conviertemas.com/registro



https://conviertemas.com/registro

9.

EJERCICIOS: 25 ACCIONES QUE

PUEDES IMPLEMENTAR DESDE HOY
MISMO PARA EMPEZAR A VENDER EN
ERA DIGITAL

A continuacién, te detallamos un listado de 25 acciones que puedes implementar
desde hoy mismo para empezar a vender en la era digital.

1.

10.

1.

12.

13.

14.

Publica una historia en Instagram preguntando a tu comunidad ¢Por qué me
contratarias?

Ofrece un demo del producto o servicio que estds ofreciendo.

Crea un programa de dfiliacién de los productos/servicios que tengas
disponibles.

Crea un lead magnet de valor para tu comunidad y que esto sea la entrada a
conocer mas sobre tu producto o servicio.

Ofrece webinars o masterclasses gratuitas sobre tu producto o servicio e
invita a agendar una llamada para proximos pasos.

Recopila las preguntas mds frecuentes en bloques sobre tu producto o
servicio y prepdrate para responderlas en un LIVE o un video pregrabado.
Recuerda mantener siempre el control de la conversacidén respondiendo a
preguntas con otras preguntas. Ejemplo: Cliente: cCuanto me va a costar? Tu:
éTe parece mejor si dejamos esta pregunta para el final, ya que en nuestra
conversacion puede que sea respondida?

Crea ofertas exclusivas para tu comunidad actual de clientes. Por ejemplo, un
descuento fijo del 20 % para todos los clientes actuales.

Practica la escucha y empatia con tu prospecto. Recuerda que un buen
vendedor escucha el 80 % de las veces y habla un 20 %.

Haz networking en cada oportunidad que encuentres, no subestimes el poder
de las conexiones que puedes sacar.

Que tu contenido gratuito sea mejor que el contenido de pago de tus
competidores.

Utiliza los bots de Instagram con ManyChat para aumentar las
conversaciones en tu canal y pasar a la conversion.

Crea un documento de una sola pdgina donde resumas la informacién mas
valiosa de tu producto o servicio para compartir rGpidamente a tu prospecto
en caso de que te pida ver mds detalles.

Haz una landing page por cada producto o servicio que ofrezcas destacando
los bloques clave: beneficio, resultado, testimonios, precios.



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Mantén la conversacidén con tu prospecto desde el canal de su preferencia
donde te contactd por primera vez. Por ejemplo, si un cliente te escribe por
Instagram, no le digas Enviame un mensaje por WhatsApp, sino que continta
la conversacién por esa via.

Haz colaboraciones con marcas o talentos que ya tienen la comunidad a la
que te gustaria llegar para ofrecer tus productos o servicios.

Crea y lanza tu podcast para ofrecer contenidos educativos que te ayuden a
potenciar tu visibilidad y autoridad en el sector.

Crea un plan de contenidos para redes sociales donde puedas tener distintos
segmentos (ej. Marketing Snacks, Entrevistas, Infografias, etc.) de contenidos
educativos, incluyendo la venta de tu producto o servicio.

Haz lanzamientos digitales (por ejemplo, PLF, Flash-Sale, Webinar) de tu
producto o servicio.

Participa en eventos o ferias donde puedas aprender de otros que ya han
tenido éxito en el camino y aprovecha para hacer networking.

Aterriza la escalera de productos o servicios que puedes ofrecer, para tener
opciones de: low-ticket, mid-ticket y high-ticket.

Entrena a tu equipo de atencidén al cliente para que también tengan
habilidades de venta.

Crea y prdctica tu elevator-pitch para presentarte a otros y dejar claro quién
eres y qué haces.

24.Crea una membresia para tu comunidad donde puedas seguir aporténdoles

25.

valor.
Crea una newsletter gratuita (puede ser semanal, bisemanal o mensual) para
aportar valor a tu comunidad y hacerle crecer.



10. BONUS: GUIONES DE VENTAS
DIGITALES

Los guiones que verds a continuacion estdn basados en la experiencia de todo el
Equipo Convierte Mds.

Guion para redes sociales

Usa este guion en la red social donde tengas mayor autoridad y presencia (por
ejemplo Instagram, Facebook, LinkedIn, etc.)

Publicando un post en redes sociales o varias historias,
Atraccion del compadrte un mensaje de este estilo:

prospecto
éTe gustaria conseguir/obtener resultado principal de tu
servicio? Estoy buscando a 4 personas que siempre hayan
querido resultado principal de su servicio y que todavia no
hayan tirado Ila toalla. Si quieres saber mas, escribeme por
privado.

Las personas te escriben pidiendo informacion de tu servicio
o pidiéndote ayuda, inclusive a veces son directos y te
preguntan: ¢Cudnto me cobras por _ _ __ _ _ _ ?

Tu trabajo serd tomar el control (el que pregunta siempre
tiene el control de la conversacion) y decirle algo asi: ¢Qué
tal estas? Y claro, para poderme dirigir a ti, gcudl es tu
nombre?

Primera parte
Te responden su nombre y quizds te preguntan cémo estds
también.

¢Te parece si antes me cuentas un poco sobre ti para ver si
realmente soy la persona/empresa indicada para
ayudarte? Me gustaria saber qué necesitas y conocer mas
de tu negocio.

Aqui te enviardn parrafadas (no dejes que te envien audios
porque te envian 5-6 minutos).




Segunda parte

Pues si que podria ayudarte. Te cuento, tengo un servicio
de mentoring para ayudar a profesionales a lanzar un
nuevo servicio estrella y a crear un sistema de captacion
de clientes, éte interesaria?

Esto a veces lo mando como audio y otras veces como
texto.

Tercera Parte

A los que me dijeron que si, les respondi:

Buenisimo, déjame darte mds informacién de mi servicio.
Son 6 semanas con sesiones en vivo y ejercicios
semanales que reviso yo misma. Y los resultados seran:

e Tu servicio estrella aterrizado con oferta y todo

e Tusistema de atraccion

e Tusistema de delivery plan para ejecutar de forma
eficiente

e Todo lanzado ©

Si te encaja, avisame para pasarte el formulario de
aplicacioén.

Cuarta parte

El 90 % te dir@ que quiere el formulario (aunque sea para
espiar) y ahi preparas el Gltimo texto.

iGenial! Te voy a dejar el formulario para que veas mas
detalles y puedas aplicar.

https://vilmanunez.typeform.com/to/Hipiww

Te comento brevemente los préximos pasos:

Cada dia reviso las aplicaciones para ver si realmente
puedo ayudarte en la situacion actual que esta tu negocio
ahora mismo. A los que puedo ayudar les envio los
detalles para cerrar cuanto antes una sesion de
exploracion. En la sesion, te doy claridad segtn la etapa en
la que te encuentras con tu negocio y te cuento como
podriamos trabajar juntos.

Espero noticias tuyas pronto ;) Si te es posible, avisame
cuando hayas aplicado ;)

Un abrazo



https://vilmanunez.typeform.com/to/Hipiww

Guion para email

Utiliza este guion para enviarlo a una base de datos de contactos que tengas.

Asunto: {Nombre}

Cuerpo mensaje:

Hola {Nombre},
<Te gustaria consaguir}’c:btener resultado principal de tu servicio?

Estoy buscando a cuatro (4) personas que siempre hayan querido
resultado principal de tu servicio y que todavia no hayan tirado la toalla.

Si quieres saber mas, contéstame a este email y hablemos.

Firma



Ejemplo de plantilla completada

Asunto: {Nombre}

Cuerpo mensaje:

Hola {Nombre},

¢Te gustaria tener un libro escrito y publicado en menos de 60 dias?

Estoy buscando a cuatro (4) personas que siempre hayan querido
escribir y publicar su libro y que todavia no hayan tirado la toalla.

Si quieres saber mas, contéstame a este email y hablemos.

Vilma Nlfez

CEO Convierte Mas

Los interesados y curiosos (de estos hay muchos) te responderén. Entendiendo que
tu objetivo es llevarlos a una sesién contigo para intentar cerrar a los que realmente
puedes ayudar, tienes dos opciones:



OPCION #1: Pregintales qué tan avanzados van con la idea/proyecto de lanzar un
libro con alguna pregunta especial. Ejemplo:

iQue bueno, {Nombre}, que quieres lanzar un libro! Dime algo, ¢ya has comenzado a escribirlo o
inclusive ya has pensado en el titulo?

La razon por la que te pregunto es porque quiero saber qué tan importante es escribir un libro para ti
en estos momentos.

Espero tu respuesta por esta via o, si lo prefieres, puedes escribirme directamente a traves de
WhatsApp +(codigo pais) XXX-XXXX

iHablamos pronto!

OPCION #2:

iQué buenas noticias, {Nombre}!

¢Te parece si agendamos una llomada de 20 minutos a la gue llamo “Claridad Digital” para que me
cuentes por qué ahora es un buen momento para lanzar un libro y ver si podemos ayudarte a cumplir
este sueno?

Este es el enlace para agendar una citg, elige el horario que mejor te acomode de los huecos que

quedan disponibles (link calendly/youcanbook.me).

Desde que agendes, avisame por esta misma via o puedes escribirme directamente a mi teléfono +
(codigo pais) XXX-XXXX para confirmar gue me llego la cita.

iHablamos pronto!



Guion de ventas en LinkedIn

Utiliza este guion de ventas para Linkedin.

Asunto: ;:Como te va con 2l servicio gque ofreces?

Mensaje:

Hola {Nombre cliente},

¢Es el servicio que ofreces una prioridad en tu negocio?

Si es asi, hemos ayudado a 56 de las 100 empresas de
Fortune 500 con sus necesidades de

dPodriamos tener un intercambio corto de mensajes
primero para ver si deberiamos llevarlo mas lejos?

Quedo pendiente de sus comentarios.

Gracias,

Firmao



Guion de ventas de buzén de voz

Utiliza este guion de ventas para dejar un mensaje por el buzén de voz a tu
prospecto.

Buenas tardes/buenos dias, mi nombre es y
trabajo para . Mi linea directa es
305-555-5555.

Me estoy comunicando para recopilar mas informacion
sobre su proceso de (el servicio que ofreces) y cémo
evalUa a sus proveedores.

Si puede, por favor llGmeme. Nuevamente, este es
con ,'¥ milinea directa es
305-555-5555, le repito 305-555-5555.

Gracias, espero poder hablar con usted.



Guion de ventas de cold calling

Guion para pasar el gatekeeper (filtro, secretaria, asistente)

Hola, soy con
¢Me puedes ayudar con algo?

Trabajo en . Quiero ver si puedo ayudar.
£Quién es la persona adecuada para hablar?

Tengo alld y pensé que eso podria ayudarlo.
¢Quién programa sus ?

¢Puedo hablar con la persona a cargo de la gestion de su
2

¢Quién esta a cargo de su alli?

¢Quién esta a cargo de su departamento de
7

£Qué puedo hacer para su ?



Guion para el que toma la decision

Hola, soy con , ¢le pille enun mal
momento? (PALUSA)

Trabajo en y quiero ver si puedo
ayudarle. (PAUSA)

PREGUNTAS:

+ Estoy en , echmo 7
+ Quiero ver cormo encajo con lo que hace.

» JQUE tipo de estd haciendo?

» dCoOmo programa actualmente sus camiones?
+ En su mundo perfecto, squé arreglaria?

» dCudando fue la dltima vez que tuvo que llamar para conseguir

un 7

+ ¢Cudndo fue la ditima vez que ?

» sCudando fue la Qltima vez gque tuvo 7

» sCudantas BN Una semana? sUn mes?

+ ¢Qué puedo hacer para su ?

[cIERRE] Obtenga su direccién de correo electrénico y
PREGUNTE:
En consideracion a su tiempo, quiers asegurarme de enviarle

algo relevante. ¢En gué estd trabajando a continuacion?



Guion de venta digital de alto impacto (hight
ticket)

CONFIGURAR LA AGENDA
Asume el SI, charla breve, obtén permiso para invitar al final

Supén siempre el si (mentalidad de vendedor superestrella):

Supdén que el cliente te dird Si antes de comenzar vs. tengo que impresionarlo,
espero que me compre. Usa frases como Abordemos esto mas adelante, o también,
tengo una gran estrategia para eso.

Parte 1: INTRO
Bienvenida al cliente

Hola, “Cliente”, muchas gracias por haber agendado una llamada conmigo el dia
de hoy. Vamos a establecer la agenda, para esta llamada solo tenemos 20
minutos. Es realmente mi intencidén conocer mds a fondo lo que hace y ver si “la
certificacién de Digital Business Management” es algo que le conviene hacer. Y si lo
es, cuando cerremos esta conversacion quiero que termine sintiéndose mas claro y
seguro acerca de la inversién que va a hacer.

En el camino le haré unas preguntas y también tomaré muchas notas.

¢Esta de acuerdo con esto?

Pregunta clave: :Qué le llamd la atencion del programa de Digital Business
Management?

Parte 2: CHARLA PEQUENA (no es siempre necesaria)

Ejemplo de preguntas: ¢cDénde vive? / ¢Cémo supo de nosotros? / écQué le atrajo o le
hizo querer saber mas de “Digital Business Management”? / éTiene socio? / ¢Cudanto

tiempo ha estado haciendo eso?, o ccudnto tiempo lleva trabajando alli?

En este paso es que vamos a determinar el nUmero de escala del 1 al 10 donde se
encuentre el cliente.

CALIFICACION DEL CLIENTE
Parte 1: Configuracion de la vision

Parte 2: Fortalezas [ Qué estd funcionando
Parte 3: Obstéaculos [ Qué se interpone en el camino para alcanzar la visién



* Dentro de esta parte, comienza a plantar la semilla para trabajar juntos, por
ejemplo, diciendo cosas como abordaremos esto en el camino, o eso es algo que
quiero ver en el futuro cuando trabajemos juntos.

PARTE 1: CONFIGURACION DE LA VISION: ;QUE QUIERE?

Me encanta comenzar esta conversacion avanzando répidamente hacia el futuro.
Quiero que se imagine que son tres meses a partir de ahora, y estamos hablando,
pero en realidad CELEBRAMOS, porque ha logrado crecer y aumentar sus ganancias
del negocio. Entonces, si pudiera avanzar tres meses a partir de hoy y pensar en
cémo seria ese logro de su negocio, cuénteme cémo lo visualiza.

Cliente responde

iTOMA NOTAS DE LA FUTURA VISION [ METAS!

Buenisimo, asi que lo que quiere lograr es (reafirme cudl es su vision: iSE EXCITAN
CON ELLOS!).. ¢No? Dentro de 3 meses, si pudiera decir con confianza “inserte lo que

dijeron”, ¢es eso exacto?

Cliente responde

PARTE 2: FORTALEZAS [ LO QUE VA BIEN

Teniendo en cuenta esa visualizacion, quiero saber qué es lo que funciona para
usted. cQué se siente facil? ;Qué esta yendo bien? ;Qué fortalezas cree que ya tiene
implementadas y qué podemos aprovechar para lograr que sus objetivos sean aun
mas posibles?

Cliente responde

iTOMA NOTAS DE FORTALEZAS!

Entonces, para recapitular, ya tiene “inserte cudles son sus puntos fuertes”.

PARTE 3: OBSTACULOS | :QUE NO FUNCIONA?

Ahora me gustaria saber, ¢ccudl diria que es la barrera que ahora mismo le estd
impidiendo lograr eso que ha visualizado “reafirmar su vision"?

VUELVE Y MENCIONA SU VISION Y LO QUE FALTA PARA LLEGAR:

Entonces, su objetivo es (INSERTAR META) pero se encuentra con la barrera de
(INSERTAR BARRERA)



¢Algo mas que quiera compartir conmigo sobre lo que funciona realmente bien o lo
que se interpone en su camino para llegar a esa visiéon?

TOMAR NOTAS
COMPROMISO (Cierre de ventas)

Parte 1: RESUMEN - Resumir lo que hablamos

Parte 2: HACER PLAN - Hacer una receta para trabajar juntos
Parte 3: INVITE SIMPLEMENTE- Invitar

Parte 4: SER TRANQUILO - Silencio

Parte 5: PREGUNTAS y RESPUESTAS - Responder preguntas
Parte 6: PROXIMOS PASOS - Solidificar los siguientes pasos

Parte 1: RESUMEN

Esta llamada sin duda alguna me ha ayudado a entender su posicion actual. Me
gusta su perfil y sin duda alguna usted y su negocio califican para la certificacion
de Digital Business Management.

Aqui debes decirle algo sobre como el mentoring lo ayudara:

Le cuento un poco sobre el “programa de Digital Business Management”.

“El programa DBM” le ayudard a crecer su negocio aumentando las ganancias con
nuevos productos y servicios. Podra crear y definir los procesos de su negocio. Le
enseriaremos a generar y lanzar los contenidos necesarios para posicionarse como
una autoridad en su d@rea, con un nuevo plan de marca y visibilidad. Aterrizard los
nuevos productos, formaciones, consultorias o servicios que lanzard. También le
ayudaremos con todo el tema de marketing, ventas, publicidad y su sistema de
captacién de clientes.

Siento que esta es una opcién que por lo que me comenté anteriormente, le
funcionard de maravilla.

PASO 2: HACER PLAN

PASO 3:INVITAR SIMPLEMENTE

Por todo esto me gustaria invitarle a formar parte de este grupo exclusivo.
PASO 3: SER TRANQUILO - PERMANECER EN SILENCIO Y DEJAR DE HABLAR

PASO 4: PREGUNTAS y RESPUESTAS - CONTESTAR LAS PREGUNTAS DE TU CLIENTE



Precio: La certificacién de Digital Business Marketing es un mentoring grupal
exclusivo, donde los mentores seran Vilma Nunez, Jose Villalobos y Gianfranco
Lopane, y tendra adicionalmente un tutor durante todo el proceso. Este es un
compromiso de 12 semanas (8 semanas de sesiones en vivo y 4 de proyecto).

El formato de la certificacion consta de:

e Sesiones en vivo y grupales donde se impartirdn los temas necesarios para
conseguir los hitos y ejercicios de la semana.

e SOP para implementar cambios y realizar cada ejercicio de la certificacion.

e Sesiones extras para masterclasses y talleres con referentes y expertos del
equipo de Convierte Mas.

e Proceso de certificaciébn que consiste en entregar un proyecto final que se
conforma de todas las tareas y ejercicios semanales de la certificacion.

Todo esto tiene un costo de USD 3,500.
¢Qué preguntas tiene para mi sobre como empezar?

PASO 5: PROXIMOS PASOS - SOLIDIFICAR LOS PROXIMOS PASOS. Registrarse si esta
listo

iGenial! jLe estoy enviando ahora un correo con el enlace directo para hacer el
pago y reservar su cupo dentro del mentoring! ¢Tiene a mano su computadora u
ordenador? Para que me confirme que ha recibido el correo.

** Intenta obtener el pago mientras hablas por teléfono.

Si necesita pensarlo

Lo entiendo completamente y quiero honrar el hecho de que necesita pensar en
esto. Pero, le recuerdo que es un grupo limitado y las plazas se cierran el “FECHA
FINAL"

Configure la segunda llamada:

Hagamos esto...

Voy a tomar algunas notas sobre lo que hablamos hoy y le enviaré un mail con un
resumen, asi como la estructura del mentoring grupal y precio para que tenga todo
en un solo lugar.

Programemos otra llamada para (insertar dia) para que podamos verificar
(responsabilidad) y hablar juntos sobre nuestros proximos pasos. Solamente

quiero que se sienta realmente bien con su decision, ya sea que decida formar
parte del mentoring o no y de esta manera lograr acelerar sus resultados.



Respuestas rapidas para ventas por WhatsApp

A continuacion te comparto algunos ejemplos de plantillas de respuestas de gestidn
répida que utilizamos en Convierte Mds:

Tipo de respuesta | Respuesta rapida
o[-0 ¢ jCon mucho gusto (nombre)! El precio de X producto es $$$

jHola! ¢Qué tal todo? Te escribo para saber si has podido
evaluar las ofertas en la pdagina de venta. ¢Tienes algunas
dudas al respecto?
Trabajando/ iHola! Estoy trabajando en tu caso, déjame investigar mds a
investigando fondo para poder darte una respuesta. Quedo pendiente de
solicitud ti.

jHola! sComo estas?
clograste darle una ojeada a las ofertas? ¢Qué tal te
parecieron? Si tienes cualquier duda, estoy para ayudarte.

iHola! Espero que estés bien.

Te queria preguntar si pudiste ver las ofertas, ¢encontraste
alguna de tu interés? Si necesitas ayuda, estoy aqui para
ayudarte.

Orientacion iHola! Espero que todo esté bien. ¢Tienes alguna pregunta
con respecto a las ofertas? Si necesitas de mi ayudaq, te
puedo orientar para que tengas una idea mds clara de la
oferta ideal para ti.

No esta seguro [Vizlels]!

queé < c-l'l=0 No te preocupes, coméntame un poco de cudles son los
comprar objetivos o metas que deseas lograr, para asi poder
orientarte con las ofertas e informacién que vayan md@s
acordes a tu necesidad.



eleeflelielr 1 jHolal Un gusto saludarte, espero que estés muy bien.
solicitud Claro, te confirmo que ya estoy trabajando en tu caso con el
departamento correspondiente. Tan pronto tenga una
respuestaq, te estaré comunicando.

)

iHola! No te preocupes, sigo trabajando con tu caso e
investigando mds a fondo para poder darte una respuesta lo
mas pronto posible.

Quedo pendiente a ti.

Inicio iHola! Un gusto saludarte, espero que estés muy bien.
conversacion Claro que si, estoy en la mayor disposicidn de ayudarte,
déjame consultar tu caso y en la mayor brevedad posible te
estaré dando una respuesta.

Al b e 8 jHola! Espero que estés bien.

ofertas Claro que si, acd te comparto el enlace directo de la pdgina
de venta con todas las ofertas que tenemos disponibles:
(enlace directo a pagina de venta o catdlogo).

Si tienes cualquier duda, déjame saber para poder ayudarte.

Es importante recordar que las redes sociales, y las plataformas de gestion de las
mismas, estdn para ayudarnos a mejorar la experiencia de nuestros clientes.
Aprendamos a usarlas sin abusar de ellas.

iRecuerda que los clientes van a preferir conversar con un humano siempre!



CONCLUSION

Llegamos al final. Espero que pongas en prdctica todas estas estrategias que en el
equipo del grupo Convierte Mdas utilizamos. Estamos claros que al principio puede
ser retador, pero con la prdctica serds un excelente vendedor digital de alto
impacto.

Este manual estd hecho con la idea de que siempre lo tengas a mano, vuelve aqui
cada vez que sientas un bloqueo, pero sobre todo, espero que repases las técnicas y
ejercicios para ser un vendedor ético. jRecuerda que la practica hace al experto!

Gracias por haber adquirido este manual de ventas digitales; esperamos que lo
disfrutes y compartas en redes sociales los resultados que te aportd este

entrenamiento, a través de tus contenidos.

Equipo Grupo Convierte Mas



convierte(

+Un vendedor nace o se hace?

Vender de forma efectiva es una habilidad. ¥ como
cualquier otra habilidad se aprende con estrategias y
tacticas validadas, para pasar de que un prospecto ni
atienda el teléfono, a que se convierta en embajador de
cualguier marca.

Este manual de venta te permitird transformarte en un
vendedor digital de alto impacto al implementar
tecnicas, paso a paso y ejercicios practicos que nuestro
propio equipo usa para vender capacitaciones high
ticket y llenar eventos adn en las épocas econdomicas
mas dificiles.




