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Lo que vimos
te conocen y se interesan por ti

Lo que vamos a ver 

Los vas a capturar 
en una base de datos

Los vas a alimentar

Hacerlos clientes 
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Cómo no dejar plata

03

sobre la mesa



The Market for you
product or service
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Would not take it even 
if it were free

Not interested
Interested but 
not right now

Ready to buy

Very open 
to buying

30%

30%

30%

7%

3%



Herramientas de marketing para 
vender directamente. 
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Puedes perder a los interesados que 
no tienen la plata en ese momento.

El cliente se puede sentir 
manipulado y huir.

Muestras desespero.

Herramientas de marketing para 
crear confianza.

Te verá como una autoridad.

Cuando tenga la plata sí te buscará.



¿Cómo invertir
en los clientes correctos?
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07

USD 1000

1000

100

Lance un
azuelo
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¿Cuál es el sistema
adecuado?



Soy un fan

Sistema de captura de datos
Newsletters

Blogs 
Reportes

Secuencias de emails

Social media
Videos online
Podcast
Print
SMS
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No me 
interesa 



 la venta con valor
6 mandamientos de

10

Mantente en constante comunicación con 
tus clientes

No agobies ni todo el tiempo ni 
empujando la venta

Personalizalo al máximo

Cada contacto es una entrega de valor que 
permita ganar confianza y demostrar 
autoridad

No esperes que vengan los curiosos
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¿Cómo ser escuchado?



Problema

Solución

Ejemplos

Toda invitación es un spam.

Contactos asombrosos: únicos +  
beneficio para la industria a la que 
pertenece esta persona. 

Juanita para ti que eres una ejecutiva 
impecable te envío este video con 10 trucos 
para evitar que tu ropa se arrugue.
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Formatos

Cursos

Soluciones para sus 
problemas

Testimoniales

Menciones en medios

Demostraciones

Pruebas

Cartas físicas escritas a 
mano
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¿Sólo o en equipo?
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No hay personas excelentes en todo

El equipo es más capaz que el individuo

El emprendedor
 

El todopoderoso vs todos para uno

El especialista El gerente 
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En el posicionamiento
 está el margen
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Ver video

http://www.youtube.com/watch?v=LZeSZFYCNRw
https://www.youtube.com/watch?v=LZeSZFYCNRw


La plata no está en el producto sino en el posicionamiento.

La cantidad de clientes que atraiga y lo que sea capaz de 
pagar depende no del producto sino del posicionamiento.

Las utilidades vienen de la forma en que se mercadea. 
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¿Cómo generar confianza? 
 ¿Cómo vender más?



El potencial comprador 
aprendió a ser desconfiando
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Confían en ti

Valor: educación y soluciones

Te quieren

Valor: educación y soluciones

Te conocen

Prevención y cinismo D
is

m
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uy
e 

la
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pr
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que bueno por conocer
Mejor regular conocido 
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Los 8 aspectos clave que no pueden faltar en tu imagen de negocio 

Website el primer 
lugar donde lo van 
a buscar

No tener un 
télefono

No tener una 
dirección 
física

No tener 
términos 
legales

Un diseño 
pobre

Un e-mail 
genérico sin 
dominio propio

Un CRM Un sistema de tickets 
de traqueo de las 
solicitudes

1. 2. 3. 4.

5. 6. 7. 8.



Cómo se crea confianza
Garantías insospechadas e increibles

The Maryland National Bank: “si alguna vez encuentra un error en su 
cuenta, lo corregiremos de inmediato, le devolveremos los gastos en los 
que haya incurrido y le consignamos 10 dólares adicionales”

Hampton Inn: “Le entregamos servicio amigable, habitaciones limpias y 
entorno confortable todo el tiempo, si no se encuentra satisfecho no tiene 
que pagar” 

The mission Oaks Hospital: “No espere, si tiene que esperar más de 5 
minutos en la sala de emergencias abonaremos 25 dólares a su cuenta” 

Benjamin Franklin Plumbing: “Si hay algún retraso, te pagamos 5 dólares 
por cada minuto que lleguemos tarde hasta 300 dólares”

25% 
ventas

2%
reclaman
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El 10% paga está dispuesto a pagar 
10 veces más

El 1% 20 veces más 

La paradoja
de la elección
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Teniendo fans 
Reglas de oro 
para cultivarlos:

Se interesan por sus consumidores

Crean y alimentan relaciones 

Es fácil y entretenido lidiar con ellos 

Crean un sentido de teatralidad

Entregan una gran experiencia
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Enseñando a usar el producto
o motivando a usarlo
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La innovación puede ir más allá del producto. 

cómo es financiado 
cómo es empacado
cómo es soportado 
cómo es entregado

 quieren ser servidos, quieren
 ser entretenidos.

Tus consumidores no solo
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Peel
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Ver video

http://www.youtube.com/watch?v=5nwIffak5FQ
https://www.youtube.com/watch?v=5nwIffak5FQ&feature=emb_logo


Usar la tecnología

30

 para reducir la fricción



La tras escena da 
valor. 

Cómo adquiriste tus habilidades 

Cómo te preparas

Cómo preparas a tu staff

Muéstrale la historia que hay 
detrás del producto
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las ventas?
¿Cómo aumentar
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33
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Upselling y crosselling

35

el principio del contraste 
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37
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Frecuencia
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Leads 8000 invitación + atractiva 8800

Conversion Rate 5% garantía espectacular 5.5%

Total conversions: 400 484

Average transaction value $500 upsell $550

Total revenue: $200.000 $266.200

Gross Margin 50% 50%

Total gross profit: $100.000 $133.100

Break-even point $90.000 $90.000

Total Net Profit: $10.000 $ 43.100
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el intento
y no morir en
Cómo emprender

[ Plan de mercadeo práctico para emprendedores ]

Gracias
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