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Campaiias rapidas consistentes en “vender sin intentarlo”

Esta es, probablemente, una de mis armas secretas favoritas, un tipo de campafias de Marketing,
sencillas y directas, que me han resultado especialmente efectivas en el caso de clientes y

contactos ya conseguidos de mi lista.

En general, considero que son recomendables para todas aquellas situaciones donde nos
dirigimos a un grupo de conocidos con los que tenemos comunicacién mas o menos habitual, o
bien son clientes ya, y han tenido contacto de primera mano con la experiencia de compra que

proporcionamos.

También estan especialmente indicadas para los momentos en los que precisamos un
aumento de ingresos rapido, ya que ademas son muy sencillas y no requieren de grandes

medios de Marketing, lo que las hace extremadamente rentables.

Ya sabe que no creo mucho en los milagros cuando se trata de Marketing, por eso, Si queremos
persuadir rapido habremos de usar la escasez extrema (vea el libro sobre Persuasién Instantanea,
gue trata al completo este tema y, como usuario Premium habra podido descargar gratis) y nos

habremos de dirigir a contactos que ya hos conozcan.

Intentar conseguir muchas ventas rapidas con un par de mensajes y un montén de

desconocidos que no saben nada de nosotros es una quimera poco menos que imposible.

Por eso también insisto a menudo en otra cosa, hemos de estar cultivando siempre relaciones,
nutriendo las que tengamos, plantando otras. Porque todo esto es como un huerto y no hay nada

mas comun que aquellos que quieren recoger cosecha de un huerto que nunca han sembrado.

Casi siempre acuden a mi personas que, desesperadas porque ya esta lloviendo, quieren
construir un tejado en tiempo récord. Hemos de empezar cuando hace sol, hemos de cultivar en

su época o no podremos exigir que nada dé rendimiento.

Vamos a ello porque veremos todo de manera detallada y desglosada: mensajes, tacticas,

resultados, etc.
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Las claves de esta campana

Como en todas las campafas los principios de persuasion basicos se aplican (y los veremos
detalladamente) porque no importa lo mucho que ya nos conozcan, no podemos confiarnos y la

persuasion es nuestro instrumento para crear deseo y ganas de comprar ahora.

Veremos la aplicacién practica que se hizo de cada principio de persuasién en esta campafa, pero
el otro pilar importante es crear la percepcion de que estamos vendiendo sin apenas

intentarlo. ¢Por qué?

Vender sin intentarlo

El principal objetivo de "vender sin intentarlo” es no reducir el valor percibido que tenemos a

ojos de nuestros clientes. Me explico.

Cuanta mejor relacién tengamos y menos “vendedores” seamos (es decir, menos perciban que
estamos ahi sélo para sacarles el dinero en vez de para ayudarles), mas capacidad de persuasion

tendremos con nuestros contactos.

La percepciéon que tienen de nosotros, y si nos posicionan en su mente en el extremo de
"vendedores" o en el de "solucionadores de problemas”, se ve modificada por cada contacto

que tenemos con ellos.

Si cada vez que nos comunicamos les intentamos vender algo su percepcién de nosotros se
desvia hacia el extremo de "vendedor" y el poder persuasivo de la relacién disminuye, mientras
gue si contactamos con ellos para ofrecerles por ejemplo un obsequio, o ayudarles con algo, su
percepcién se desvia hacia "solucionador de problemas" o "buena persona”, de modo que el

poder de persuasion de la relacién es mayor.

Es obvio que cuanto mas nos agrada alguien, mas proclives somos a hacerle caso cuando nos

pidan algo.

Por eso vamos a ver aqui como vender pero sin parecer vendedores, que es algo que, en todo

este tiempo, me ha funcionado francamente bien.
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La clave que no debemos olvidar nunca

Vender sin intentarlo y no “deteriorar” la relaciéon no es la Unica intencion de esta campafia, yo sé
gue puedo tener la mejor relacién del mundo, que si a pesar de eso les ofrezco algo en lo

que no perciben valor alguno, nho me lo van a comprar.

Como mucho, si tengo una buena relacion, conseguiré “ventas por compasion”, que es la peor de
las situaciones porque con ellas quemo todo el crédito que tenia y, cuando vaya a intentarlo de
nuevo, ya nadie me comprard porque me percibiran como el que vende algo que realmente no

sirve para mucho.

Asi pues, no importa lo unidos que estemos a nuestros clientes, debemos ofrecer algo
realmente valioso y debemos cuidar que esa sea la percepcion que transmitimos en la

campana, que lo que vendemos es de oro.

Curiosamente “vender sin intentarlo” contribuye a que el producto sea percibido como muy

valioso, algo que veremos cuando se expliquen las acciones y los mensajes.

Objetivo, medios y destinatarios de esta campana

Esta campafia sigue el patrén habitual de Recursos Para Pymes y por eso lo primero es ponernos
un objetivo, luego decidir el puablico al que nos dirigimos, determinar el medio por el cual le vamos

a hacer llegar los mensajes, crear esos mensajes y, por Gltimo, ponernos en marcha.

Casi nadie lo sabe ya, pero hace aproximadamente unos 10 afios gestionaba algo parecido a esta

seccion Premium y que se denominaba el Club Idea. Un Club sélo para clientes especiales.

El objetivo principal de la campafia era el de incrementar los miembros de ese Club Idea, para
compensar el normal desgaste de bajas a los largo de unos diez meses en los que no se habia
abierto las puertas a nuevos miembros.

Se puso como meta final una cifra optimista de un 50% mas de miembros, junto con otros

escenarios normal y pesimista con cifras mas bajas.
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El publico objetivo fueron los clientes ya conseguidos de Recursos para Pymes a través de las
compras de otros productos, ademas de los contactos obtenidos en otras listas como aquellos que
se interesaron en su dia por el software Zen Marketing o bien los inscritos al antiguo boletin

semanal de estrategia.

Dichas listas ya habian sido algo “quemadas” respecto a este producto, pues una parte de ellas ya
habia sido expuesta a la oferta del Club Idea. Sin embargo, tras diez meses, habia buena

cantidad de nuevos clientes y contactos, con lo que merecia la pena intentarlo de nuevo.

El medio utilizado fue el e-mail y no quise hacer una campana larga que intentara convencer
desde cero, sino aplicar la version rapida de mi método habitual de Marketing, con apenas

un par de mensajes y que durara 48 horas.

Por qué resulté dptimo emplear una version rapida

Siendo usuarios que ya nos conocen, realizar campafias demasiado extensas (con muchos
mensajes, incentivos, etc.) me ha supuesto a veces un efecto contrario al deseado, con un
“exceso de intento de persuasion” que ha provocado cierto “cansancio” y se ha vuelto en

ocasiones contra mi, dejando de hacer caso a mitad.

Este es un efecto que ya habia visto en persona en mis tiempos de consultor, por ejemplo cuando
a media reunion de ventas un cliente ya esta convencido (de modo que es hora de pasar a la
accion y que firme) y, sin embargo, el vendedor sigue con el discurso hasta el final, exasperando
al cliente o provocando preguntas en su cabeza con la nueva informacion que esta presentando
(de modo que se retrae de la decisibn de compra). A veces también se produce un efecto de
“extrafieza” en el cliente, porque quiere comprar y el otro le esta retrasando y desesperando, de

manera que empeora el estado emocional del cliente.

Con lo fragil que es dicho estado no querremos arriesgarnos a esto. Aun recuerdo como si fuera
ayer cierta reunion donde, uno de nuestros gerentes, no paraba de hablar y hablar sobre un
producto, sus ventajas y maravillas cuando, gracias a una demostracion demoledora anterior, el
cliente no precisaba conocer nada adicional y so6lo queria saber como echar mano de dicho
producto. Un poco mas y se estuvo a punto de perder un muy buen contrato de varios millones de

las antiguas pesetas.
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Normalmente, las campafas en Recursos para Pymes implican mas mensajes que solamente el
par gue vamos a ver agui, ya que es necesario "calentar" el estado del cliente potencial desde la
fase: "No sé nada sobre el producto” hasta la fase "Lo quiero”. Sabemos que persuadir es un
proceso gradual, entonces, ¢cémo compensamos la posible falta de poder de persuasion al hacer

mas breve la campafa? Principalmente con dos tacticas:
« Asumir valor en la mente del cliente (veremos c6mo)

- Escasez extrema.

Los mensajes que se enviaron diseccionados y explicados

La campafia se basaba en simplemente dos mensajes, dos correos electrénicos muy breves que,
sin embargo, no hay que llamarse a engafo, fueron escritos y re-escritos al menos siete u

ocho veces hasta tener una version definitiva.

Es muy facil estar hablando y hablando (o escribiendo) durante horas en un intento de venta, sin
embargo lo complicado de verdad es resumir y abreviar sin perder poder de persuasion y sin

dejarnos las cosas importantes por decir.

La regla de oro a la hora de escribir mensajes de Marketing debe ser que si podemos quitar

palabras sin perder el significado de la frase, tenemos que quitarlas.
La secuencia de venta en esta campaia fue la siguiente:

1.- E-mail indicando que la posibilidad de apuntarse al Club estaba abierta tras casi un afo

y por tiempo limitado.

La mision de dicho mensaje es Unicamente que hagan clic en el enlace que queremos. Si el e-mail
consigue que el destinatario haga clic, el objetivo se ha conseguido, pero no intentamos

convencer de las bondades del producto en ese correo.
2.- El clic le lleva a una pagina de venta donde estan todos los detalles de la oferta.
Y que es la que se encarga de vender el producto en si, explicando la oferta a fondo.
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3.- Un segundo e-mail se envia 24 horas antes del cierre de la oferta para recordar que el
tiempo limitado finaliza.

Este esquema de campafia es perfectamente adaptable a otros medios de Marketing. No
necesariamente tiene que ser un e-mail, puede ser una llamada de teléfono comunicando a los
destinatarios la oferta y que pueden ir a una pagina a saber mas detalles. O que si desea mas
informacién puede solicitar material adicional o bien puede concertar una cita, y entonces le

visitamos para que sepa mas.

En la camparfa tendremos preparada esa pagina web de venta, paquete de informacién o visita
comercial y por ultimo, cuando llegue el momento, mandamos otro recordatorio final por carta,

llamada o e-mail.

Ahora vamos a ver los mensajes y por qué se escribe en cada uno de ellos lo que se escribe.

Analisis del Mensaje inicial
"Hola:

Este mail va a ser directo y podrd descargar de manera exclusiva algo que le va a ser muy ttil."

El comienzo es fuerte, no tengo tiempo que perder porgue son los instantes iniciales los que
determinan que me sigan leyendo o me borren, de modo que lo primero que hago es decirle
gue voy a ser directo (y no voy a hacerle perder el tiempo), pero sobre todo le digo que va a poder

descargar algo que le va a ser muy util.

En definitiva, le estoy ofreciendo un incentivo por leer el e-mail, porque si no ofrezco un
incentivo egoista para el destinatario, el 90% de las veces van a dejar de leerme en las diez

primeras palabras, y quiero que me lean.

Mi mentalidad aqui no es sélo ir al grano, yo compongo los e-mails y los mensajes de manera
que un parrafo tiene la mision de incentivar a leer el siguiente. Si consigo que una frase
despierte suficiente interés como para que se quiera leer la frase que viene después, he cumplido

mi objetivo.

© Recursos Para Pymes. Prohibida la reproduccion por cualquier medio

8


http://www.recursosparapymes.com/
http://www.recursosparapymes.com/

Material restringido a usuarios Premium de Recursos para Pymes

Esto no es literatura ni la persona esta consumiendo mi mensaje por diversion. Su atencion es tan
fragil e inestable como la de un nifio pequefo y lo que quiere él es resolver un problema u obtener

un beneficio, no pasar un rato entretenido porque tiene muchas cosas que hacer.

Por eso los mensajes se reescriben una y otra vez, para asegurarse de que no sobra nada y no se

pierde la atencion.

Recordemos, el principio del mensaje es lo que marca su éxito o fracaso, y cuando hacemos una

campafia rapida esto es cien veces mas cierto.
Seguimos con el mensaje.

"Quizd conozca (o no, porque no se publicita externamente) el Club Idea, una iniciativa muy privada
donde Recursos Para Pymes va mostrando a otros emprendedores lo que mejor funciona (con
resultados reales en la mano) para conseguir mds clientes y beneficios. Desde camparfias exitosas
explicadas paso a paso para copiarlas, hasta resultados de pruebas, software exclusivo o tdcticas de

persuasién avanzada."

Aqui expongo el producto y lo que quiero es despertar curiosidad y deseo sobre él.

Como no tengo tiempo ni espacio para detallar todo lo que contiene a fin de empezar a "poner los
dientes largos" ¢ qué hago? Resalto lo exclusivo y casi secreto que es, de manera que, como
casi siempre que no tenemos tiempo de explicar las bondades de lo que vendemos, lo que hago
es asumir que tiene mucho valor mostrando la caracteristica de que es exclusivo y de que

ni siquiera hace falta publicitarlo.

Hay diversas cualidades que despiertan nuestro deseo por algo sin ni siquiera saber qué es o si
realmente nos gusta, y una de ellas es que el producto sea "secreto", privado o exclusivo para

unos pocos.

Siempre que tengamos un producto con estas caracteristicas, tenemos algo que despierta deseo
y que el cliente asume que tiene valor. Por eso, en vez de hacer un listado de todo lo que ofrece

el Club, resalto que es privado y al alcance de unos pocos.

Enseguida el cliente concluye en su cabeza que si el producto no esté a disposicion de todos, es
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que "algo debe tener", porque si no, no seria tan privado.

No sélo la caracteristica de "secreto" dispara automaticamente el deseo y la curiosidad en las
personas aunque no sepamos de qué se trata. Hay otras caracteristicas de producto que tienen el
mismo efecto y que podemos usar para dar la percepcién de mucho valor en muy poco

tiempo.

1.- La prueba social

Pasamos por delante de un local y una cola de gente llega hasta la esquina, enseguida
asumimos sin que nadie nos tenga que explicar nada que lo que esta ocurriendo dentro
debe ser relevante, porque si tanta gente estd ahi plantada esperando, debe ser por algin

motivo.

En nuestro caso podemos usarlo si nuestro producto es un superventas que nos quitan de las

manos, es muy famoso o bien tenemos una enorme lista de clientes que han confiado en él.

Si hubiera sido un producto asi, en vez de la exclusividad habria resaltado en mi mensaje el hecho
de que “seguramente conocen el producto X porque ha vendido miles de unidades en el ultimo

mes”.

Queremos lo que los demas quieren, ademas de que buscamos constantemente "atajos" a la hora
de tomar decisiones en nuestra cabeza y asignar valor a las cosas. Uno de esos atajos es que

todo el mundo quiera o tenga el producto, cuando ocurre eso "por algo sera".

2.- Estar fuera del alcance de nuestras posibilidades

Esta es una variacion del secreto o la exclusividad, cuando un producto esta algo por encima

de nuestro presupuesto solemos desearlo mas.

Si se hubiera tratado de un producto percibido como caro, probablemente hubiera jugado la carta
de que seguramente lo conocen por valer tanto dinero y hubiera configurado la campafa

alrededor de una oferta a precio exclusivo y limitado.
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3.- El secreto o la exclusividad

Que es lo que se ha usado aqui, cuando algo es secreto, poca gente puede entrar, es sélo por

invitacion, etc. nuestro deseo se despierta inevitablemente.

El secreto/exclusividad, la prueba social y estar fuera de nuestro alcance son las tres
caracteristicas que mas valor percibido transmiten con menos esfuerzo por nuestra parte.
Por eso si estamos con una campafia breve 0 no tenemos mucho tiempo para persuadir, debe ser

alguna de esas tres caracteristicas las que resaltemos.

;Qué pasa si no tenemos un producto con esas
caracteristicas?

Es posible que, especialmente si las ventas no van bien o estamos empezando, no podamos
destacar la caracteristica de la prueba social (porque no tengamos una lista de clientes enorme o
lo que vendemos no sea famoso) pero desde el dia 1 podemos intentar crear algo exclusivo o

vender productos de alto precio.

De hecho el Club fue configurado (adrede) desde el primer momento como algo "sélo para unos
pocos que no se anunciaba ni estaba abierto casi nunca", y en la persuasion y venta siempre se

resalté esa caracteristica.

Tras poner sobre la mesa la caracteristica de exclusividad (porque quiero crear el mayor valor y
curiosidad posibles en el menor tiempo), el siguiente parrafo estd destinado a destacar la
principal ventaja competitiva del producto,(quiero explicar mas a fondo eso que ha despertado
curiosidad) de modo que les digo que se trata de informacién basada siempre en resultados
reales, que se pueden practicamente "copiar y pegar", ademas de que el Club ofrece otras cosas

como software exclusivo.
¢,Por qué pongo eso y no otra cosa?

Porque tras mucho preguntar, sondear y observar a mis clientes lo que mas quieren son:

"resultados y no teorias", desean “algo facil de aplicar y sin complicaciones” (cosa que resumo en
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"tacticas para copiar") y lo que mas valoraban monetariamente de lo que yo hago es el software y
los programas. Es decir, que mi cliente potencial es mucho mas proclive a pagar mas por un

programa de ordenador que por informacion.

Lo que he hecho no es magia ni nada complicado, sino derivado de sus propias respuestas,
algunas de las cuales he copiado literalmente en el parrafo anterior. A menudo suelo tomar el
pulso a mis clientes a ver qué quieren (con encuestas y similares), configuro un producto que
tenga esas caracteristicas y luego simplemente repito en mi mensaje lo que ellos mismos me
han dicho primero, de modo que encajo perfectamente con lo que tienen ellos en su

cabeza.

Por sencillo que parezca, muchos emprendedores tienen dificultades para concebir esto porque

intentan vender lo que a ellos les gusta y no lo que realmente necesitan los clientes.

Hay veces que algunos me dicen: “;,Cémo puedes decir exactamente lo que estaba pensando?”
Pero es muy sencillo, no tengo superpoderes para leer la mente, simplemente pregunto y luego

repito sus propias respuestas.
Sigamos con el mensaje

"Nada de teoria, todo probado en el mundo real, y que no le van a ensefiar en ningiin mdster ni

formacion de empresa, se lo aseguro."

Con este parrafo lo que intento es dejar bien clavada en su cabeza la ventaja competitiva de mi
producto (que la informacion estd4 probada de verdad) y luego intento seguir despertando su

curiosidad, porque la curiosidad es el principal combustible para que sigan leyendo.

"Ser miembro de ese Club sdlo es posible mediante invitacién, cosa que ocurre apenas una o dos

veces al afio durante un par de dias."

¢, Qué estoy resaltando de nuevo? Exclusividad para demostrar valor. Cuanto mas fuera del
alcance esté algo, mas valor asumen que tiene y mas deseo despierta, ya no es el tipico producto

gue puede comprar cuando quiera, es algo que se ofrece pocas veces.

"Este es ese raro momento, donde por ultima vez, se puede probar el primer mes del Club por sélo 1
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euro. Esta oportunidad solo estard disponible 48 horas y tras ese tiempo no se ofrecerd nunca mds."

Aqui lo que hago es realizar una oferta irresistible (s6lo 1 euro) e introducir escasez extrema

al mismo tiempo.

Todas mis pruebas y experiencias en Marketing me llevaron a concluir que lo mas parecido a la
persuasion instantanea que existe s6lo se podia conseguir mediante la escasez extrema. De
hecho, hay todo un producto al respecto que habra podido descargar si es usuario Premium de
Recursos para Pymes. Solo cuando alguien se enfrenta a la posibilidad de que algo no se repita
nunca mas, se va a ver motivado a comprar, muchas veces sin ni siquiera necesitar el producto.
Pero es que, como ya no va a ser posible adquirirlo en estas condiciones en el futuro, lo adquiere

de manera preventiva, "por si acaso" alguna vez lo necesita.
Ya tenemos pues la combinacién para persuadir en campafias breves:

« Mostrar mucho valor rapidamente: cosa que se consigue de manera mas Optima
haciendo que el cliente asuma el valor del producto en su cabeza mediante las tacticas de:

secreto / exclusividad / prueba social.

+ Resaltar la principal ventaja competitiva: que es exactamente reflejar el principal deseo
gue tiene en su cabeza, en vez de liarnos a explicar mil posibles ventajas, algo para lo que

no tenemos tiempo ni espacio.

+ Introducir escasez extrema: porgque no es cuestién de dar motivos para comprar, sino de

dar motivos para comprar HOY una oferta que no se repetira.

Lo siguiente que se especifica en el mensaje es el enlace a la pagina web de venta, que es la que

se encarga de convencer en el sentido mas habitual de la palabra.

Dicha pagina de venta es practicamente la misma utilizada en ocasiones anteriores en el caso del

producto del Club, aunque con algin detalle adicional que analizaremos mas adelante.

La principal leccion es que, al tratarse de una pagina que convertia bastante bien, no se toca
demasiado. No se cambia la estructura a algo no probado, como mucho se cambian fechas,

detalles y la cabecera que veremos mas adelante.
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Seguimos con el mensaje, el siguiente parrafo es este:

"Como sabe mi principal estrategia de marketing no son discursos de venta, sino dar una muestra y
que quien lo desee se convenza solo. Por eso en este e-mail tiene acceso a material exclusivo del Club
no revelado hasta ahora. Es apenas una muy minima parte de aquello a lo que sus miembros tienen
acceso cada semana. Independientemente de lo que decida, por favor, léalo y apliquelo, es suyo sin

compromiso ni coste alguno."

Esta parte del mensaje sirve para posicionarnos de manera distinta al resto de vendedores,

pero sobre todo para proporcionar prueba.

Da igual nuestro nivel de persuasion y marketing, una sola prueba, una sola muestra, son mas

efectivos que tres paginas de discurso.

Como sabe yo nunca lanzo una campafa de Marketing en la que no permita al cliente
experimentar de primera mano lo que puede obtener, es cuestion de dejarle “tocar” un poco lo que

puede adquirir.

Pero, ademas de eso, la muestra es un contenido util y aplicable por el destinatario, es decir,

que recibe valor por adelantado.

Igualmente la muestra permite poner en marcha otro principio basico de la persuasion: la

reciprocidad.

Lo que quiero mostrar con este tipo de acciones de Marketing es que realmente es el mismo tipo

de campafa que siempre se hace en Recursos Para Pymes, s6lo que mas comprimida.

La prueba, el valor y la reciprocidad van en este caso en un solo material, en vez de ir dando una
cosa cada dia, por lo que en este tipo de campafas es mas importante que nunca elegir algo

como muestra que realmente les sorprenda y les interese.

En esta ocasion elegi un material inédito que nadie (fuera del Club) habia visto hasta ahora,
ademas de que iba a ser sorprendente (porque se muestran cosas que habitualmente se
aprenden de manera equivocada). Ademas estaba basado en mis pruebas y experiencias reales

(que es lo que quieren ver mis clientes, en vez de teoria).
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Me pasé un enorme tiempo decidiendo qué muestra de material del Club proporcionaba. Como la
campafia es "comprimida” y depende casi toda de persuadir con un solo mensaje, es muy
importante decidir qué incluir, porque cabe muy poco y hay que proporcionar el mayor

impacto posible.

Igualmente, en toda la verbalizacién del mensaje esta implicito el hecho de asumir valor. Observe

la frase: "Como sabe mi principal estrategia de Marketing no son discursos de venta".

Agqui lo que quiero es posicionarme en un lugar aparte de los demas vendedores. A veces lo
consigo y a veces no, pero intento siempre que mis clientes tengan una experiencia satisfactoria y
no intento ser un comercial pesado que so6lo quiere su dinero. Fuera de bromas, a mi me
preocupa lo que les ocurra, quiero que prosperen y quiero también dormir tranquilo por las noches
sabiendo que no engafo a nadie. Yo sé que todos aqui somos emprendedores honrados, pero
muchos clientes no lo saben o no me conocen suficiente, asi que, en vez de intentar
convencerles, lo que hago es asumir que "ya saben que soy asi", que ya saben que no soy un

vendedor que les marea con discursos.

Explicando mas a fondo la estrategia de asumir

Asumir es una técnica de persuasion avanzada que puede resultar muy poderosa. Algunos
clientes efectivamente ya saben cémo soy porque han interactuado mas conmigo, otros no,

porque apenas hemos hablado, asi que con esos asumo que me perciban asi.

Lo curioso es que muchas veces esa asuncion se convierte en real dentro de la cabeza del
destinatario, porque si alguien es capaz de decir eso ante un montén de gente, es que debe ser

verdad.

Imagine que estoy en persona ante un grupo de clientes y usuarios y digo esa frase de que ya
saben que soy honrado. Si es minimamente cierta, nadie dira nada en contra, de hecho incluso
alguno asentira. Asi que aquellos que no tienen mucha idea de como soy realmente me
clasificaran de acuerdo a cdmo los demas parecen verme. La cuestion también es que nadie que
no sea honrado se va a exponer a decir una frase semejante ante un grupo de gente, porgue no
va a querer correr el riesgo de que ese grupo de gente empiece a negar y decir que no es asi,

dejandole por mentiroso.
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En esta clase de campafas se produce un efecto similar, porque el destinatario, a pesar de que
me dirijo a él personalmente en mi forma de hablar, sabe que ese correo esta siendo enviado a
mucha gente, y no voy a tener la desfachatez de decir algo a todo el mundo si no es cierto, ya que

no querré exponerme a que me respondan diciendo que soy un mentiroso.

Quien ya me conoce se ve reforzado en la percepcion de que no soy un vendedor cualquiera y
gue no voy solo por su dinero. Quien no me conoce tanto asume que debe ser verdad, porque si
no, no me arriesgaria al feedback negativo de mentir descaradamente, intentando quedar como el

bueno de la pelicula cuando no lo soy.

Sigamos con el mensaje. A continuacion daba el enlace para descargar el incentivo y empezaba a

cerrar el correo con este parrafo.

"Y ya estd, no voy a intentar convencerle mds ni nada por el estilo, si quiere saber los detalles vaya a

la pdgina de debajo, como cliente que es ya sabe lo que esperar de mi."

¢ Qué intento hacer con este parrafo? Primero refuerzo la percepcion de que no soy un vendedor

pesado cualquiera y no voy a intentar convencerle como otros.

Luego, de nuevo, asumo que el cliente conoce las cualidades positivas que intento que perciba de

mi, como que cumplo lo que prometo y que lo que ofrezco es de calidad.

La frase "como cliente (o como usuario en los correos a contactos que no eran clientes) ya sabe lo

que esperar de mi" de nuevo asume valor.

También es importante tener en cuenta que para poder usar la tactica de asumir, tenemos que

tener algo real en lo que basarnos.

Personalmente intento dar valor e informacién, intento responder correos (aungue no siempre me
es posible el 100% de los casos) y cuando no estoy en modo "campafa de marketing”, me
comunico con mi lista de contactos para darles valor (que es la estrategia fundamental para

mantenerlos atentos y fieles).
Cuando llegan estos momentos en los que toca vender, entonces puedo recoger lo que he

sembrado. Pero si anteriormente no he sembrado nada y s6lo saben de mi cuando intento que me
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compren, la tactica de asumir no va a ser apenas efectiva para que me posicionen rapidamente

como alguien de valor.

A continuacion en el mensaje repito el enlace al que quiero que vayan para explicarles la oferta.
Como he comentado en otros materiales el formato mas efectivo ha sido siempre el de un par de

enlaces (minimo) en el correo. Con uno solo el indice de clics y visitas es mucho menor.

Finalmente esta la despedida, que es la despedida normal que hace cualquier persona.

"Eso era, que pase un muy buen dia, de veras.
Un cordial saludo.
Isaac"

Me gustaria resaltar que el lenguaje es familiar, de persona a persona, ho me gusta (ni me
funciona) el lenguaje corporativo, serio o tipico de empresa. Hablo como hablaria con un conocido
al que aprecio mientras nos tomamos algo. Pero esto tampoco es casual, aqui de nuevo asumo
(sutilmente) una familiaridad con el cliente y que soy un tipo corriente que busca ganarse la vida

de manera honrada.

Algunos expertos en persuasién argumentan que cuando uno empieza a hablar con alguien y lo
hace como si fuera un amigo de toda la vida, manteniendo todo el rato esa dinamica, al poco
tiempo esa interpretaciéon se apodera de la interaccién y, aunque acaben de conocerse, se
genera una conexion muy similar a la de conocidos de toda la vida. En eso se basa el poder

de asumir.

Si yo hablo y me comunico como si fuera una persona normal que habla con otra persona como si
estuviera en la barra de un bar debatiendo sobre intereses comunes, no me van a ver como una
empresa que solo quiere vender y luego ya veremos lo que ocurre... Sino como un tipo normal con

el que pueden relacionarse e identificarse.
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El mensaje de recordatorio

24 horas después del primer mensaje, se envia un mensaje de recordatorio. Puede parecer un
poco pronto y puede parecer un poco pesado, pero es prioritario que cuando quede poco

tiempo para que acabe la oferta enviemos un mensaje de este tipo.

Ya he comentado alguna vez la importancia del recordatorio en el Gltimo minuto, y en esta

campafa volvi a ver su eficacia.

La mitad de los que se convirtieron en clientes durante esta campana lo hicieron en las

ultimas horas de la oferta.

La mayoria de los que estan en contra de esta clase de mensajes (yo lo estaba al principio),
argumentan que sélo sirven para enervar a los clientes, que tengan una peor percepcion de
nosotros (nos ubican en su cabeza dentro del apartado "vendedores pesados") y que los clientes
ya conocen la oferta y cuando termina, de manera que no es necesario marearles o tomarlos por

tontos.

Sin embargo esa mentalidad esta basada en el miedo a vender, a tener un feedback

negativo y al temor de que se borren de nuestra lista de contactos.
Pero este es un argumento muy débil en su fundamento. ¢Por qué?

«  Somos una empresa y huestra lista de contactos es un instrumento de ventas, las

cuales no son incompatibles con las buenas relaciones.

Si alguien se borra de nuestra lista significa que no nos iba a comprar de todas formas. Ni
ahora ni seguramente en el futuro, con lo que perdemos poco en ese sentido mientras que,
por mis resultados propios y otros que he visto, ese mensaje final si hace ganar muchas
ventas, con lo que si no lo mandamos estamos dejando una buena parte de las compras

sin recoger.

+ Va a ser inevitable que a lo largo del tiempo haya gente que “se queje de que
intentemos vender,” que nos responda de malas maneras, etc. la cuestion es que,

hagamos lo que hagamos, no vamos a poder evitar que eso pase, asi que intentar evitarlo
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por todos los medios es una conducta débil que significa que no soportamos la critica.

Si no somos capaces de aguantar algo de feedback negativo, no deberiamos ser
emprendedores. Es inevitable y le ocurre a los mejores. Es més, que apenas nos critiquen
probablemente significa que no estamos haciendo mucho esfuerzo y que realmente

deberiamos empujar méas hacia la venta.

También es cierto que, en la mayoria de ocasiones, apenas sucedera ese feedback

negativo, de hecho en esta campafa nadie escribié quejandose.

- La mayoria de los clientes no van a estar pendientes de la fecha. Los que creen que el
cliente ha leido el mensaje, lo recuerda y ya lo sabe, es que no han hecho marketing de

verdad en su vida.

A los que han leido el primer mensaje se les puede haber olvidado (es mucho mas facil de
lo que parece, porque para ellos somos uno més de los cientos de impactos publicitarios
gue han recibido ese dia) mientras que muchos, especialmente cuando la campafia es por

e-mail, pueden no haber recibido o leido ni siquiera el primer mensaje.

Siempre tenemos que tener una actitud activa hacia la venta, s6lo la vamos a conseguir si
empujamos hosotros y, usemos el medio que usemos, debemos recordarles que la oferta o

la campaiia se termina en poco tiempo.

No obstante el e-mail de recordatorio final lo prefiero mantener breve y al grano, porque aunque
es un impacto necesario, no deja de ser un impacto, con lo que lo voy a hacer lo mas corto que

pueda.

Este fue el mensaje en este caso.

"Hola:

Soy Isaac, de Recursos para Pymes. Simplemente un breve recordatorio de que la ultima
oportunidad que va a haber de de formar parte del Club Idea por sélo 1 euro finaliza en apenas 24

horas, por lo que si quiere aprovechar la oportunidad, es ahora o nunca. He aqui todos los detalles."
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Como ve, claro y directo, sin tiempo que perder y resaltando sobre todo la escasez extrema, pues

es realmente ahora o nunca.

A continuacién pongo el enlace en el que quiero que pinchen y sigo con otro parrafo que
compense la peticion de antes dando valor (si es que no habian visto el mensaje anterior) o
recordando el valor que habia dado (para que tengan en mente que no era un vendedor mas que

s6lo sabe pedir, sino que di algo valioso en su momento).

Siempre que mando un mensaje de recordatorio lo que mejor me ha funcionado es equilibrar el
pedir con el dar. No obstante lo primero que pongo es siempre lo que quiero que hagan, porque es

lo que me va a facilitar la venta.

Esto es concretamente lo que dije:

"Pero lo haga o no, lo que sf le pido es que aproveche y aplique el material exclusivo que se le envié,
no lo encontrard en ningtin otro lado y le garantizo que le dard resultado. Le recuerdo el enlace por

sino lo vio."

¢ Ve lo que quiero transmitir? No soy sélo un vendedor, doy algo de valor e incito a que consuman

el material (exclusivo) y lo aprovechen. A continuacion les pongo el enlace al incentivo.
Y finalmente me despido con un cordial saludo y mi nombre.

"Un cordial saludo.

Isaac"

Si se fija, suelo despedirme s6lo con el nombre, porque es lo que hace un amigo con otro. De
nuevo asumo que hay confianza y por eso termino como terminaria un conocido, y no el

tipico empresario que se despide con el nombre y sus dos apellidos.

Resumen de los principios basicos de esta campaiia

« Entodo momento dar algo Gtil (como siempre),
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Comunicarme asumiendo como verdad ciertas cosas (que doy valor, que soy de fiar, que

tenemos una buena relacién casi de amigos...).

Insistir sobre todo en la escasez extrema (que cuando hay poco tiempo es el resorte mas
clave para conseguir persuasion) son los tres pilares fundamentales de una campafia

rapida.

En todo momento adquirir un tono de persuadir sin intentarlo, no quiero transmitir que soy
un vendedor y NUNCA DEJO CAER que necesito una venta. ¢Por qué? Porque

disminuyo el valor percibido de mi oferta.

Si necesito una venta es porque no vendo mucho, y si no vendo mucho el cliente asume
que "por algo serd", ya sea porque no es una buena oferta o porque no da resultado.
Hemos de ser muy cuidadosos con las conclusiones que saca el cliente a partir de

nuestros mensajes. En este caso no quiero que el poder de asumir se vuelva en mi contra.

En todo momento lo que yo quiero transmitir es que ahi est4 una buena oferta, que es
exclusiva, que no es para todo el mundo, si me apuras, que incluso no necesito ni
venderla, y que, por supuesto, se acaba pronto, con lo que tiene un motivo poderoso para

comprar ya.

Otros detalles de la campaiia

En la pagina de venta se instal6 un contador en marcha que marcaba el tiempo restante
para que finalizara la oferta. Basicamente mi objetivo era resaltar la escasez extrema y

recordarsela en todo momento.

Si un cliente percibe que puede dejar la compra para mafiana, lo hara, pero ese mafiana

recordemos que en los negocios suele significar nunca.

Igualmente, en la pagina de venta se cambié la cabecera habitual (lo primero que se lee)
para destacar también esa escasez extrema, diciendo que era la Ultima vez que se ofrecia

la prueba del Club a tan bajo precio el primer mes.
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Siempre voy a querer destacar el motivo de persuasion mas importante y que algo sea la

tltima oportunidad que se tiene es muy poderoso.

« En la elaboracién de los mensajes ningun parrafo es casual y, aunque todo es muy breve,

hay mucho tiempo de trabajo detras para perfilar mensajes, decidir incentivo, etc.

En esta clase de campafias hay tan poco espacio y tiempo que todo debe contribuir a
vender o resaltar un principio de persuasion. No podemos permitirnos el extendernos sin
sentido o hablar de cosas que no interesan al cliente, por eso hubo un proceso de pulido

constante y de podar lo que sobraba hasta que quedara lo minimo.

Cuando quitas una frase y se pierde el sentido de lo que quieres decir, 0 bien restas un
principio de persuasion, sabes que ya has llegado al minimo donde no puedes seguir

recortando sin perder eficacia vendedora.

+ Pero hasta entonces hay que seguir abreviando en este tipo de campafas y, por si lo
esta pensando o ha probado a hacerlo, la respuesta es si, lo primero que se escribe es
siempre un desastre y suena patoso, pero es necesario eso como base para trabajar y

pulir.

Resultados finales de la campana

Los resultados fueron francamente buenos en esta campafia.
+ Porcentaje de apertura del e-mail inicial: 17,94%
+ Porcentaje de clic: 24,02% (respecto a los que abrieron)
+ Bajas de la lista (respecto a los que abrieron el mensaje, no sobre el total): 1,16%
« Apertura mail de recordatorio: 14,46%
«  Clic en mail de recordatorio: 22,04% (respecto a los que abrieron)
+ Bajas mail de recordatorio (respecto a los que abrieron el mensaje): 1,43%.
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Eso implica un 0,002% respecto al total de la lista, mientras que el 50% de ventas finales se
produjo en las dltimas 24 horas, y me consta que gran parte de ellas fueron por el efecto del
recordatorio. Personalmente estoy mas que dispuesto dispuesto a aceptar ese 1% de bajas a

cambio de todas esas ventas.
- Porcentaje de conversion final (ventas totalmente completadas): 3,24%
« Incremento final de miembros del club: 113%

Los resultados me sorprendieron porque fueron bastante buenos incluso en una lista a expuesta a
la oferta (aunque es cierto que hacia 10 meses que no se ofrecia, y habia habido un buen
crecimiento de dicha lista). Sin embargo, las cifras no estan para presumir ni nada por el estilo,
simplemente comparto lo que mejor me funciona, un dia de estos lo dedicaré a mostrar

“campafias desastre”, para que vea lo que NO hay que hacer.

Calmar las heridas

Personalmente, y tras una campafia, mi siguiente comunicacion estd dedicada a ofrecer un
obsequio a esa lista. Sin compromiso, sin coste, intento de venta, ni nada parecido. Es lo que

llamo “poner un balsamo” a la lista.

No creo que sea un paso necesario, porque si lo hemos hecho bien, todos nuestros contactos
reciben valor a la vez que les vendemos. Pero me gusta mantener mi lista bastante receptiva y
quiero que me perciban como alguien valioso, con lo que tras cada campafia siempre hago un

gesto de buena voluntad.

Y aqui esta, uno de mis mayores secretos que cualquiera puede aplicar.
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