11. 5 Cosas Cruciales que Usted debe Hacer
En los anteriores documentos que le envíe se reunían diversos consejos de los más importantes expertos en internet, creadores de libros en importantes editoriales y que al igual que usted, comenzaron de cero, solamente con una idea, si usted no tiene ninguna idea aún, en los siguientes párrafos tal vez la encuentre ;

Exitosa Comunicación de Venta
5 Cosas Cruciales que Usted debe Hacer

Para producir los resultados que usted quiere, aquí tiene 10 cosas que puede hacer para asegurarse que las comunicaciones comerciales que  produce harán el trabajo.

1. Deje de hacer sus comunicaciones de la misma manera que las hace actualmente.

Los nuevos tiempos exigen nuevas maneras de acción. Es crucial que usted entienda esto y adopte esta visión en todo trabajo de elaboración de comunicaciones de marketing y ventas. 

La nueva manera de hacer las cosas debe aclarar lo que está haciendo y asegurarse que la comunicación vaya directa hacia su objetivo. Comercializar es, más allá de todo lo demás, el arte de hacer que el público tome acción. 

2. Tenga claro a quién se está dirigiendo.

Una comunicación correcta es cuando se dirige a un público específico o grupo de personas. Y éstos deben "percibir", al recibir su mensaje, que se está dirigiendo a ellos.

Antes de escribir cualquier comunicacion de venta, simplemente apunte usted a quién se está dirigiendo. ¿Es una persona particular? ¿Es un grupo de personas con atributos comunes?. 

No suponga. Sepa. Nueve de cada diez veces usted encontrará que se enreda sobre a quién se dirige y por ello su enfoque suele ser incierto.

Dirigiéndose a personas específicas puede trabajar en motivar a esas personas para actuar tan rápidamente como sea posible. Es más, permite a estas personas saber en seguida que el remitente del mensaje está hablando con ellos. 

3.Tenga claro lo que usted intenta lograr.

Cada comunicación de venta tiene un punto para motivar la posible acción más rápida. Desgraciadamente muchos se olvidan de esto. 

Así, antes de escribir una sola palabra de cualquier comunicación, tenga clara la ACCIÓN que quiere lograr por parte de quien lea su mensaje.

Evite estas palabras: "lea este mensaje" "estudie esto" "piense sobre" son frases que no producen resultados.

La ACCIÓN ENFOCADA es siempre el objetivo. 

4. Entienda lo que su público quiere y lo que está ansioso por conseguir.

Enfoque su mensaje hacia lo que quiere y principalmente hacia lo que está ansioso por conseguir. Para ello, quizás, previo a escribir el mensaje, necesite gastar tiempo en conocer las necesidades de ellos.

5. Haga fácil a su público objetivo conseguir lo que usted tiene.

En su mensaje usted puede pedir que le llamen por telefono las 24 horas, enviar e-mail o que le visiten. Organice su estructura para responder con rapidez toda demanda de información y toda compra que le hagan.

Conclusión

Durante las próximas semanas y meses usted tendrá que redactar muchas comunicaciones. Cada una de ellas traerá consigo una inversión considerable de su escaso tiempo. El sentido es que esa inversión en tiempo y dinero le produzca un retorno significativo.

Claves de un Buen Mensaje de Venta

Todos pueden comunicar pero no todos saben hacerse entender. Saber comunicar es un arte que se puede aprender.

Independientemente del objetivo que usted desee lograr: vender un producto o servicio, vender la idea de que soliciten más información, vender confianza y credibilidad, es conveniente considerar lo siguiente:

1. Comunique con humildad y eficiencia. Con sencillez, sinceridad y claridad.

2. Piense en el destinatario y  en lo que a éste le agrada. Una de las cosas que cae bien es recibir un mensaje   que diga "Estimado Ruben" u "Hola Gloria".  

3. Por lo expuesto, tenga muy en cuenta Personalizar los Mensajes. Cuando uno tiene una gran base de datos, hacer esa tarea manualmente lleva mucho tiempo. Una de las formas de automatizar este trabajo es utilizar programas que envían correos personalizados, tales como nombres, apellidos, etc, en el Curso de Mercadeo incluido en el Paquete del Emprendedor hablamos de este programa.

4. Humanizar el mensaje y hacerlo adecuado a la receptividad de su destinatario es otro punto importante. Se trata de construir una relación a través de la comprensión creando confianza y cooperación.

5.  Objetivo claro. Solamente logrará participación y colaboración cuando los individuos conocen las metas a alcanzar.

6. Claridad. Una buena comunicación depende, sobre todo, de la comprensión de los demás. También nuestras ganancias, nuestra serenidad y nuestro futuro.

7. Si usted aprende a comunicar, comprenderá mejor, será más tolerante hacia los demás y estará más cerca del triunfo.

8. El secreto es: caminar derecho hacia el objetivo, informar con claridad, sinceridad y de manera sencilla.

9. Para una excelente comunicación debe asegurarse de percibir correctamente las cosas.

10. El éxito es simple: halle el mensaje correcto, use medios de comunicación correctos y entréguelos al mercado correcto.

Conclusión:

En su trabajo de comunicación, la estrategia debe ser tal  que le coloque en todo momento en la cima de las preferencias de sus potenciales clientes. 

Para cada categoría de negocio que existe en la red, hay miles de competidores que luchan por el mismo mercado. 

Usted tiene la necesidad de explorar en búsqueda de "ideas" explosivas para persuadir a las personas de "la compra" de una idea.

La meta, hoy en día, es lograr que ellos, cuando necesitan un producto o servicio particular, en su mente le recuerden como el mejor, de más confianza y le elijan a usted para hacer el negocio. 

Impacte a las personas (psicológicamente) para que la sola mención de su empresa, producto o servicio les recuerde que la solución de su problema se encuentra haciendo click en su Web Site.

WebSite ¿Vender es su meta?

Ésta es la razón por la que usted debe planear su website con anticipación imaginando que está construyendo un edificio. Debe planear lo que su producto o servicio va a ser, cómo lo va a ofrecer, qué "paquete" va a armar, cuáles son los puntos "fuertes" y cómo los va a hacer conocer.

Recuerde siempre el concepto de "percepción". El visitante debe "percibir" que su producto o servicio es único, exclusivo, mejor que otros. Puede que sea igual que otros pero es su trabajo el "diferenciarlo", el hacerlo "único" destacando sus puntos "fuertes".

Haga fácil el navegar en su sitio, permita al navegante que pueda solicitar mayor información por e-mail y finalmente usted tiene que responder rápidamente a cualquier pedido de más información.

Usted puede colocar una casilla donde su visitante colocará su e-mail, pulsará sobre el botón de Más Información e inmediatamente recibirá la información en segundos, este servicio lo puede realizar de forma gratuita con nuestro autoresponder. Más Información
Al diseñar su Sitio Web tenga muy en consideración la técnica que utilizan los editores de periódicos. La página delantera de su Web Site debe cautivar a su público y debe motivarlos a leer más allá. Debe captar la atención del lector primero y entonces debe llevarlo a buscar un resultado más específico.

Existen WebSites que consiguen un número importante de visitantes y muchos no consiguen un nivel de respuesta. Este artículo no enfoca la generación de tráfico o en los elementos de la programación de una primera página, pero sí se destaca la importancia que tiene el captar la información desde el primer momento.

Enfoque su mercado. Usted no puede ser todas las cosas para todas las personas. Esto significa que hay que enfocarse a un público objetivo y trabajar en la promoción para que sean éstos quienes visiten su Web.

Provea de información a necesidades únicas, centre su sitio en un tema fuerte, enfoque a un nicho específico. Esto es importante porque las personas no tienen tiempo para recorrer sitios enteros. Enfoque usted la atención a un tema específico y ellos, su público objetivo, se lo agradecerá.

Sea específico. ¿Qué es exactamente lo que quiere que hagan sus visitantes? Un WebSite eficaz debe tener una meta específica, debe tener un objetivo claro que lleve a una acción específica o resultado. 

Su sitio debe perseguir algo: vender un producto, o ganar un cliente, o lograr que envíen un e-mail en búsqueda de mayor información. Es fundamental que se aclare qué es exactamente lo que se pretende que haga el visitante.

La mente odia la confusión. Los visitantes solo pueden hacer una cosa en un momento dado. Si ellos tienen que hacer demasiadas cosas en la primera página, ellos no harán nada. Si usted quiere ofrecer una variedad de opciones diferentes, entonces intente enfocarse en uno solo y crear otras páginas que cada uno dirija a una acción en particular. 

Presente los beneficios, comunique desde el comienzo las razones por la que los visitantes deben ojear más allá. Una gran técnica para hacer, al escribir la lista de beneficios, es decir "usted consigue"  "en este sitio usted encontrará" "visitando este sitio usted aprenderá" o "aquí están las razones por las que usted debe recorrer este sitio".

Por favor, ahora visite http://www.mundodelmarketing.com
