12. Estrategias de Comercialización

Si usted decide comercializar en la Red de Internet, hay algunas estrategias para el éxito a tener presente:

1. Aunque la comercialización es un tema aceptable en la Red de Internet, su Web Site todavía debe basarse en la información. Los navegantes deben aprender algo cada vez que visitan su Web. Si usted quiere ser un vendedor en la red, lo primero es dar información como "un gancho" y luego continúe explicando los beneficios de utilizar sus productos o servicios, informe claramente los problemas que sus visitantes solucionarán con lo que usted ofrece.

2. Si su producto o servicio  no se presta hacia suministrar información de utilidad, entonces entreténgalos por lo menos. Algunos WebSites ofrecen historias entretenidas o recursos de interés para navegantes para que ellos luego recomienden su sitio.

3. Haga su sitio tan interactivo como sea posible. Dentro de ello ofrezca a sus visitantes cursos, informes, libros digitales con sólo enviar un e-mail. Para este fin es conveniente utilizar autoresponders, uno para cada servicio que ofrezca. Más Información sobre los Autoresponders en http://www.mundodelmarketing.com/servicios.htm 

Por la compra de nuestro Paquete del Emprendedor podrás disfrutar de 3 autoresponders sin publicidad, eligiendo el mensaje de respuesta y el título de email de respuesta por cada mensaje. (En el mensaje puedes poner hasta un curso entero de más de 300 páginas)

4. Nueva Información en su WebSite, historias, concursos, juegos, software, son elementos que contribuyen a generar interés del público. Haga conocer a sus visitantes que usted realiza cambios y actualiza permanentemente el contenido de su Web a fin de que ellos regresen una y otra vez para encontrar algo "nuevo". Anime a sus visitantes a agregar su sitio a su lista de "favoritos" en su navegador.

5. Tenga presente que pueden transcurrir varios meses antes que usted vea un aumento en las ventas que produce su WebSite. Las personas necesitan visitar su sitio varias veces y durante varios meses antes de que ellos le compren a usted. La repetición y consistencia son la llave.

6. Active un Autoresponder o varios autoresponders (uno por cada servicio o producto, uno por cada recurso gratis que ofrece tales como cursos, informes, etc.) 

7. Contratar un sistema de cobro con Tarjeta de Crédito, es decir facilitar la compra por parte de los interesados es muy importante. Hay una alternativa de contratar un servicio, abrir una cuenta de forma gratuita, para aceptar Tarjetas de Crédito a través de su Sitio Web. Para más información visite: http://www.mundodelmarketing.com/clickbank.htm
Además este servicio también te permite crear tu propio Programa de Afiliación. 

Palabras irresistibles que producen atención en los lectores de su mensaje o anuncio

Las dos palabras de mayor potencia que pueden emplearse en una cabecera son GRATIS y NUEVO. De vez en cuando puede utilizarse GRATIS pero casi siempre puede adoptarse la palabra NUEVO.   
Las investigaciones en la Universidad de Yale determinaron cuáles son las 12 palabras de más grande alcance:  

1.DESCUBRIMIENTO  
2.FÁCIL 
3.GARANTIA 
4.SALUD 
5.AMANTE 
6.DINERO 
7.NUEVO 
8.PROBADO
9.RESULTADOS 
10.SEGURIDAD  
11.USTED 
12.GRATIS   

Otras palabras y frases que producen efectos maravillosos son: 

    
CÓMO LOGRAR  
DE REPENTE 
AHORA 
AQUÍ ESTA 
RECIEN LLEGADO 
IMPORTANTE PERFECCIONAMIENTO 
MEJORAMIENTO 
ASOMBROSO 
DESTACADO
CIENTÍFICO
DOMINE EL ARTE DE ... 
REVOLUCIONARIO 
ORIGINAL 
MILAGRO 
EFECTIVO
MÁGICO 
OFERTA
RÁPIDO 
BENEFICIO 
REVELADO
NECESARIO
DESAFÍO  
SECRETO
UN CONSEJO 
LA VERDAD ACERCA DE 
GANGA 
URGENTE 
ÚLTIMA OPORTUNIDAD 
RESULTADOS 
MANANTIAL DE BENEFICIOS

   
No aparte su nariz de estos clisés. Pueden parecer muy usados pero surten efecto. Son palabras que siempre han utilizado los anunciantes de ventas por correspondencia y similares.   
Hoy, las campañas de venta por e-mail requieren usar en el "asunto" titulares con estas palabras.   

Ejemplo:  


"CÓMO DISEÑAR UNA EMPRESA EN UNA ERA DE INCERTIDUMBRE" 


El título, a mi me invita a leer el texto, el contenido, pero a otras personas no les causa ningún impacto.  
Por este motivo usted tiene que probar diferentes títulos hasta encontrar el que produce resultados en su público objetivo.
Y si los resultados no son lo que se espera es muy probable que haya que cambiar los titulares para cambiar los resultados.

Razones para Comprar

No convencemos ni vendemos solo con hablar o escribir de algo. Conviene tener muy en cuenta que existe una diferencia grande entre decirle a un interlocutor lo bueno que es algo o las ventajas que tiene una idea y venderlo o convencer al que escucha. 
LAS RAZONES PARA COMPRAR O ACEPTAR              
Las personas compran cualquier cosa -incluso aceptan "ideas"- por una o más de las razones siguientes :   

Seguridad - Protección  
Productividad - Ejecución 
Aspecto - Atractivo 
Conveniencia - Comodidad 
Economía 
Duración 

  
Compran o aceptan porque la idea/servicio/producto satisface una necesidad y ofrece una ventaja   
No compran o aceptan algo por sus características, lo hacen por sus VENTAJAS. Por lo tanto, para que acepten sus ideas (o productos o servicios) DEBE mencionar las VENTAJAS además de las características.

  
CARACTERÍSTICAS Y VENTAJAS

  
La CARACTERÍSTICA describe algo
La VENTAJA es lo que la característica ofrece   
Recuerde: Las características pueden fallar. Las ventajas son mejores   
Cómo distinguir la diferencia:

     
Para descubrir la ventaja de una característica  pregúntese "¿y qué?" O "¿para qué sirve eso?".  La contestación indica la ventaja. 
LOS ESCALONES DE LA PERSUASIÓN 

Para que una carta de ventas dé resultados en persuadir a sus lectores a tomar una decisión, además de palabras y frases que inciten a la acción, hay que seguir una secuencia de 5 pasos. Para conseguir probablemente que los demás acepten lo que proponemos, hay que hacerlo paso a paso. Los escalones abarcan:

   
1.Matizar   
2.Aclarar la necesidad   
3.Ofrecer la solución   
4.Indicar las ventajas   
5.Actuar 
1. MATIZAR 
Para evitar pérdidas de tiempo o repeticiones, compruebe que se dirige al lector idóneo. Pregúntese "¿Quiénes son?" "¿Saben quien soy y lo que hago?" Recuerde que si tiene que explicar aquellas expresiones técnicas de su producto puede suceder que su lector no lo comprenda. Una estrategia para solucionar esto es la siguiente:

   
1.Tener en su website el producto, una gran fotografía y una amplia información técnica  
2.En su carta de venta, en lugar de repetir el aspecto técnico lo remite a su web. De esta forma logra que sus lectores lean toda la carta y si las ventajas que usted ofrece le atraen se dirigirá a su web para conocer los aspectos técnicos que le interesan.  
2.ACLARAR LA NECESIDAD 
Usted tiene que dedicar por lo menos la cuarta parte del texto para aclarar la necesidad. Si quiere persuadir al público para que acepte el tema resulta indispensable conseguir primero el consenso sobre los problemas o inconvenientes de la situación actual. Muchas veces las propuestas fracasan, más bien porque en el texto de la carta no se acentuaron los problemas que por otras razones. 

  
3.OFRECER LAS SOLUCIONES    

En este momento, su lector está pendiente de saber cómo proyecta resolver sus problemas y habrá estimulado su interés.   
Dígales qué soluciones propone. Explíquelas por el mismo orden que los problemas correspondientes. Las soluciones deben indicar características o utilizar descripciones en vez de las ventajas que forman el paso siguiente.  

 4. INDIQUE LAS VENTAJAS 

Explique ahora LAS VENTAJAS que pueden conseguir con las soluciones señaladas. Procure que cada una de las ventajas corresponda a los problemas citados en el paso 2.   
A menudo, resulta muy útil, en este momento, mencionar el dinero, costos, pero, no solamente los gastos o lo que tiene que invertir sino también los ahorros, aunque ya haya previsto objeciones al precio a lo largo de la presentación.  

5. ACTUACIÓN    

Ahora ya puede recomendar lo que ha de hacerse. A fin de cuentas, este es el objetivo de su carta. Adopte una postura tan positiva como le sea posible.  

Esto ha sido todo por esta semana, la siguiente semana recibirás un informe sobre cómo conseguir visitas efectivas a tu Sitio Web sin ningún coste. 

Por favor, visita http://www.mundodelmarketing.com y compra ya el Paquete del Emprendedor, no hay nada que perder, el dinero invertido se verá multiplicado con creces con la sola aplicación de uno de los cientos de consejos, herramientas y técnicas que exponemos a lo largo de los cursos que lo forman. 
