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			SINOPSIS

			¿Quieres vender online pero no sabes por donde empezar? Miquel Baixas nos descubre el mundo de los sistemas de venta desde cero, describiendo todas las claves y todos los procesos de una manera sencilla para que acercar nuestro negocio tradicional al mercado online y explicando paso a paso las nuevas estrategias para vender más y con alcance internacional.
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			SOBRE EL AUTOR

			Miquel Baixas es mentor estratégico, emprendedor en serie y business angel.

			Fue fundador y es el actual director de la Escuela Nuevos Negocios y de Trébol Digital.

			Con una larga trayectoria de más de veinte años en el mundo de los negocios digitales, es pionero en el sector, siendo con su equipo el primero en romper la barrera del millón de euros de facturación en el lanzamientao de un infoproducto en el mercado hispanohablante. Asimismo, fue mentor de los siguientes tres proyectos lanzados al mercado que consiguieron también superar dicha barrera.

			En la última década, Miquel ha emprendido en serie, liderando con éxito numerosos proyectos en Internet, tales como Ideas LED, Escuela de Coaching Financiero y Ciencia Interior, entre otros.

			Su larga trayectoria le ha permitido alcanzar una visión global e inteligente que le permite ayudar a miles de profesionales a través de sus programas formativos, cumpliendo así su misión particular de transformar el mundo a través del apoyo a profesionales con negocios con propósito.

			Como business angel cuenta con un ojo experto para identificar aquellos negocios que pueden crecer sin límites y se vuelca en ellos a nivel personal aportando todo su valor. Conecta personas, ideas y negocios y, a través de la Agencia Trébol, ha lanzado proyectos de gran éxito con expertos como Josef Ajram, Isra García o Roger Domingo, entre otros.

			Su triple compromiso —intelectual, personal y social— y su curiosidad innata, lo convierten en uno de los profesionales más solicitados del sector. En los últimos años, a través de la Escuela Nuevos Negocios, se ha enfocado en transformar el sector de los negocios online, apoyando como mentor a los principales expertos en negocios online, como Roberto Gamboa —a quien le sugirió crear el Instituto de Tráfico— y expertos como Antonio G., Javi Pastor, Geni Ramos, Elisabet Romero, Javier Barros, Isa y Juanmi, Ángel Alegre, Javier Elices, Maïder Tomasena, Juan Carlos Castro o Josepe García, entre muchos otros a quienes ha ayudado a expandir sus propósitos, consolidar sus negocios y contribuir a la mejora del ecosistema de los negocios online.

			Su foco es trabajar los negocios desde su globalidad, más allá del puro marketing, para que los profesionales puedan tomar las mejores decisiones, romper sus techos de cristal creando negocios verdaderamente sólidos y sistematizados para disfrutar de la libertad de una vida sin límites.

			Este libro es para él un paso más en su contribución a la expansión del conocimiento de base de los negocios online para que más profesionales puedan convertirse en agentes de cambio generando negocios con propósito y, con ello, encontrando su libertad personal y su realización profesional.
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				CÓMO USAR ESTE LIBRO

				Antes de empezar quiero darte algunas indicaciones para usar este libro. Tanto el primer libro de la colección El gran libro de los negocios online, como este segundo en el que profundizo en los sistemas de venta, los he creado con la intención de que sean para ti un manual de instrucciones. Están más pensados para que sean una herramienta que una lectura de principio a fin. La idea es que los tengas siempre a tu lado cuando estés montando tu negocio y tus sistemas de venta. 

				No pretendo que leas el libro de forma lineal de principio a fin, sino que te atrevas a saltar, a ir a lo que sea relevante para ti en este momento. Si lo haces así, con el tiempo lo habrás recorrido entero y algunas de las partes las habrás leído o estudiado varias veces. 

				La idea es que puedas usar un capítulo como el de los webinarios cuando estés decidiendo si utilizar ese sistema o no en tu negocio, o que decidas leerlo cuando vayas a construirlo y puedas repasarlo cuando este necesite mejoras.

				En cada nueva lectura encontrarás matices que quizás se te pasaron por alto y verás que con el tiempo irás integrando los conceptos básicos del libro debido a que algunos se repiten en varios capítulos pero con diferentes matices.

				Y antes de dejarte saltar a devorar el libro recuerda darte también todos los permisos (por si no lo hicieras tú mismo) para anotar y subrayar el libro. Es un manual de trabajo y como tal, deseo que se note que lo estás usando en tu día a día.

				COPIA ESTA DIRECCIÓN EN TU NAVEGADOR PARA ACCEDER A LOS RECURSOS COMPLEMENTARIOS:
 WWW.LIBROVENTAONLINE.COM/RECURSOS
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				¡compártelo!

				Si al leer este libro sientes inspiración, no dudes en capturar la frase o aquello que te llame la atención y publicar una foto o una historia en las redes sociales. Usa el hashtag #LibroVentaOnline y etiquétame para que me llegue. Me encontrarás en Instagram y en Facebook con @ESCUELANEGOCIOS y en Twitter con @MIQUELBAIXAS

			

			
				dedico este libro a esos hombres y mujeres que emprenden, que dirigen sus negocios y que trabajan día a día para solucionar los problemas del mundo
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			época de cambios en la venta online

			El nuevo escenario nos fuerza a comunicar online, a gestionar lo que otros dicen de nuestros negocios en Internet. Nos fuerza incluso a relacionarnos con nuestros clientes y equipos por Internet. Y claro, por supuesto queremos encontrar clientes y vender online.

			Ya no existen los negocios offline, todo negocio es un negocio online. Todo negocio está presente en Internet tenga o no web. Tus clientes están en Internet y hablan de tu negocio mientras duermes.

			Por suerte somos expertos en cambiar. Si miras tu propia vida verás cómo has superado numerosos cambios. Observando la humanidad se percibe esa capacidad de adaptación. Pero el cambio se acelera. En la antigüedad los cambios se producían en milenios, luego en siglos, más tarde en decenas de años, finalmente en años, meses… y el cambio sigue acelerando. 

			Para afrontar el cambio que tu negocio requiere para adaptarse a la venta online déjame compartirte una historia muy personal. 

			Hace casi una década, después de una separación, me fui a vivir al Empordà. Es una zona preciosa, al lado del mar en una gran planicie tranquila y bastante despoblada. 

			
				todos los negocios están sujetos al cambio. sólo los que saben adaptarse sobreviven

			

			La soledad hizo que se me despertaran las ganas de conocer a alguien con quien compartir. Mi deseo era encontrar a la persona con la que pasar el resto de mi vida. 

			El problema es que ya hacía muchos años que dejé eso que en la adolescencia llamábamos «ligar». Me preguntaba cuál sería ahora la vía para encontrar a esa persona, especialmente en la planicie vacía en la que vivía.

			En ese momento en el que ya me dedicaba a ayudar a otros a vender por Internet tuve unos clientes que se dedicaban al mundo de la seducción. Me pidieron ayuda para vender sus cursos en Internet. Sus programas enseñaban todo tipo de estrategias para «captar» la atención y luego «seducir» a una persona para convertirla en tu pareja. Bueno, quizás no en tu pareja pero como mínimo iniciar una relación.

			Inicialmente pensé que lo que indirectamente podía aprender de ellos me sería muy útil en mi vida personal. Yo los ayudaba a vender sus cursos pero indirectamente empecé a descubrir sus técnicas, no tan diferentes al marketing y la venta por Internet. 

			Era muy curioso, llegaban al punto de ayudar a sus alumnos a través de un sistema de audio a distancia. Sus clientes se ponían un auricular y ellos les daban instrucciones de lo que tenían que hacer y decir para seducir. 

			Me fascinó conocer ese mundo. Pero poco a poco empecé a descubrir cosas que no me convencían. Ellos tenían relaciones, de hecho tenían bastantes relaciones. Sabían cómo «captar» a sus «clientes». Pero las relaciones que tenían eran esporádicas, en el fondo estaban bastante insatisfechos porque no tenían parejas estables y siempre estaban «cazando».

			Lo que yo buscaba en ese momento era una pareja, no una relación de una noche. Empecé a pensar que sus técnicas no eran lo que yo necesitaba.

			La versión larga de la historia tiene muchos detalles, algunos de mis alumnos la han escuchado y quizás un día lo cuento en Youtube.
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				Déjame resumirte:

				Empecé un proceso de reflexión y me pregunté: ¿cómo me gustaría que sea la persona con la que quiero estar? ¿Cómo me gustaría que sea nuestra relación? ¿Cómo tengo que ser yo para que ella vea en mí a su pareja ideal? ¿Qué tengo que cambiar para ser así? Me hice muchas preguntas. Primero sobre ella pero al final sobre mí. Y basándome en eso empecé un proceso de cambio personal.

			

			Entendí que quería una relación desde la confianza, la transparencia, la aceptación de todos los aspectos de la persona. Una relación auténtica.

			Entendí también que para ese tipo de relación los trucos de seducción no podían ser la base del encuentro. El encuentro debería ser desde la apertura y el compartir auténtico.

			Y sí, al final encontré a esa persona, Olga, con la que compartimos la vida. Fue un encuentro desde la apertura y la transparencia. Y seguimos cada día cultivando la relación para que se mantenga viva, sana y auténtica.

			No sé si empiezas a intuir la relación entre esta historia y el tema de este libro. 

			Los tiempos han cambiado. En mi opinión estamos en un momento en que el marketing y la venta deben hacerse desde los valores, la transparencia y la autenticidad. 

			
				estamos en un momento en que el marketing y la venta deben hacerse desde los valores, la transparencia y la autenticidad
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				Creo que toca preguntarse:

				
						¿Cómo te gustaría que fuera el cliente para el que quieres trabajar?

						¿Cómo te gustaría que fuera esa relación?

						¿Cómo tiene que ser tu negocio para que ese cliente quiera comprarte?

						¿Qué tienes que cambiar en tu negocio para que esto sea así?

				

			

			Y cuando encuentres a tus clientes recuerda también que en ese momento empieza el camino de cultivar la relación para que se mantenga viva, sana y auténtica, creando así un buen negocio a largo plazo.

			Los trucos de marketing tienen efecto y está bien conocerlos. Pero debemos ser capaces de no cegarnos con ellos y construir relaciones duraderas con nuestros clientes.

			En un mundo transparente como es Internet. Un contexto en el que los consumidores hablan de tu negocio en Internet. Donde las opiniones son públicas y en las redes sociales se difunden los mensajes. En este mundo es mejor negocio y da más tranquilidad un estilo de marketing y venta que sea auténtico, transparente y que se base en construir relaciones a largo plazo basadas en los valores.

			Es fácil decirlo y más difícil hacerlo realidad. Pero yo creo que ya no es una opción. 

			
				un negocio es sí o sí un negocio online, y en el mundo online se premia la autenticidad y se penaliza la manipulación

			

			Un negocio es sí o sí un negocio online. Y en el mundo online se premia la autenticidad y se penaliza la manipulación. 

			Es tu elección pero mi recomendación es clara. Prioriza el largo plazo, la comunicación auténtica, cultiva la confianza y cuida la experiencia de tus clientes y en general de toda tu comunidad. Si lo haces estarás más adaptado al cambio que están viviendo nuestros negocios. Mi consejo es que si quieres vender online analices muy bien desde dónde te mueves para conseguirlo.

			A lo largo de las páginas de este libro veremos un montón de estrategias, tácticas, sistemas y guiones. Todas ellas destinadas a un solo objetivo, que tengas todo el conocimiento para vender online. No pretendo que uses todas estas posibilidades en tu negocio, sólo con una o dos de las ideas que aquí encontrarás puedes cambiar los resultados de tu negocio.

			Ahora sí, estás a un solo paso para vender online. !Empezamos!

			
				miquel baixas

			

		

	
		
			
				01
				
					introducción a la
					VENTA ONLINE
				
			

			¿Qué es vender? No hay mejor forma de empezar la lectura de El gran libro de la venta online que aclarando el significado real del verbo vender. Nos vamos a pasar páginas y páginas hablando sobre este concepto y antes de entrar en cuestiones más avanzadas debemos precisar qué es la venta.

			Las ventas son un sistema que ha existido desde siempre, pero no fue hasta la Revolución Industrial cuando se empezaron a desarrollar las relaciones comerciales como las conocemos hoy en día. En la llamada era de las ventas, durante la primera mitad del siglo XX, aparecieron los primeros vendedores en Europa que, tras quedar sus industrias devastadas por la Segunda Guerra Mundial, se vieron obligados a vender para poder subsistir y reconstruir sus pueblos y ciudades.

			
				la venta es sinónimo de ayudar

			

			Tradicionalmente la venta, y sobre todo quien se dedicaba a ello, no gozaba de muy buena reputación. A lo largo de la historia, siempre ha estado mal visto el oficio de comerciante, como si vender fuera sinónimo de alguna actividad fraudulenta o engaño, cuando en realidad si no hubiera existido este oficio, no habría habido productos o servicios que se vendieran, y no se habrían podido satisfacer las necesidades del momento, ni solucionar problemas o cubrir nuestros deseos.

			Y lo cierto es que todos somos vendedores. Desde el niño pequeño que intenta conseguir algo de sus padres, hasta el adulto que te propone una excursión a la montaña y quiere que lo acompañes. Estos casos no implican una transacción económica, pero sí emocional. Y en ambos casos se intercambia valor, que es al fin y al cabo el objetivo de la venta.

			Para mí la venta es sinónimo de ayudar. Y así es como me gustaría que tú lo vieras a partir de ahora, especialmente si tienes un negocio. Porque de no darle la importancia y el valor que esta acción tiene, podría no sobrevivir por mucho tiempo. Una empresa sin ventas es igual a una empresa sin clientes, y si no hay personas a las que ayudar, la empresa no existe.
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			Un ejemplo que me gusta usar en este caso es el de las personas que quieren adelgazar. Si quieres adelgazar y estar en forma, pero ni entrenas ni llevas un estilo de vida saludable, no vas a conseguir adelgazar. Para que puedas sentirte mejor, necesitas cambiar tus hábitos por otros más sanos, y para que tu empresa pueda crecer y ser líder en el mercado necesita vender.
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			El problema aparece cuando la venta se lleva a cabo al margen de una estrategia «ganar-ganar» o, como es más conocida en inglés, win-win. Una venta válida es aquella que siempre se realiza bajo el único fin de ayudar a los clientes a realizar una transformación, a mejorar algún aspecto de su vida o a hacerlos más felices. Vender es ayudar y si lo tienes siempre presente, nunca más te costará hacerlo. Es más, te sentirás obligado a hacerlo porque si de alguna u otra manera puedes mejorar la vida de alguien, será un deber moral.

			Lo que sí que hay que destacar es que los procesos de venta tradicionales se han quedado obsoletos. Los nuevos negocios no persiguen a sus clientes, ni llaman a su puerta para decirles que compren, tampoco dependen de un espacio físico ni de un horario comercial en el que atenderlos. Sus ingresos no están limitados por estas variables. Los nuevos negocios son escalables, venden en 24/7, no tienen barreras geográficas y aportan libertad.

			A lo largo de este capítulo ahondaremos más en cada una de esas cualidades para entender la gran oportunidad que presentan y lo que realmente significa para un negocio la venta online.

			
				LA ESCALABILIDAD

				Te invito a que pienses en un negocio cualquiera, de los de puedes encontrar cuando vas paseando por tu ciudad, y vamos a usar como ejemplo una zapatería. El señor que la regenta normalmente vende sus zapatos a las personas que viven o trabajan por la zona, en horario de 10.00 a 14.00 y de 17.00 a 21.00, y su número de ventas siempre dependerá del stock que tenga en la tienda.

				Este modelo de venta está muy alejado de la escalabilidad, ¿sabrías decirme por qué? Para que fuera escalable, el número de ventas que hace cada día no debería estar limitado por factores como la ubicación, el horario o el stock. Se podría decir que el funcionamiento descrito anteriormente está relacionado con los viejos negocios. Los nuevos negocios rompen cualquier barrera que pueda frenar su crecimiento e impulsan la escalabilidad a través de sus ventas.
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					Este libro es sólo una puerta para ayudarte a vender por Internet. Te he preparado una sección de recursos para que puedas seguir el camino que aquí te propongo. Accediendo a la sección de recursos encontrarás plantillas, vídeos con tutoriales y entrevistas que te ayudarán a profundizar y a aplicar lo que aprenderás en el libro.

					Regístrate en esta dirección web para acceder a todos los recursos del libro:

					www.libroventaonline.com/recursos

				

				
					¿Y QUÉ ES EXACTAMENTE LA ESCALABILIDAD?

					La escalabilidad es la capacidad que tiene un proceso, sistema o negocio de crecer de forma exponencial. Y en ventas eso significa incrementar la facturación, algo que se puede conseguir usando el potencial de Internet.

					El medio online ha hecho posible que las ventas en los últimos años puedan experimentar un crecimiento muy importante. Como hemos dicho anteriormente, hasta hace poco, quien tenía una tienda u ofrecía servicios profesionales sólo podía vender a las personas de su barrio, pueblo o ciudad, en el mejor de los casos. Pero ahora, gracias al mundo digital, puede vender a cualquier país del mundo.

				

				
					FACTORES QUE IMPULSAN LA ESCALABILIDAD

					La visibilidad global que nos da Internet, la automatización de procesos y el envío internacional han favorecido en gran parte que llegar y vender a personas que se encuentran a miles de kilómetros de distancia de ti sea hoy una realidad. Una realidad cada vez más normalizada, principalmente debido a dos circunstancias sociales:

					La digitalización del mercado está avanzando a pasos agigantados.

					Los usuarios más reacios a la compra online la han probado y empiezan a confiar en ella.

					Todo esto está propiciado por un cambio en el comportamiento de los consumidores, que se han visto obligados a familiarizarse con el e-commerce y el mundo digital tras la grave crisis sanitaria que sufrimos durante 2020.

					Por otro lado, desde el punto de vista del emprendedor o empresario, el acceso a la creación de páginas webs cada día es más sencillo y económico. Las nuevas tecnologías nos están facilitando mucho el trabajo y, además, existen herramientas para que incluso personas sin conocimientos técnicos puedan crear su primera página web.

					Las redes sociales también juegan un papel muy importante en cuanto a exposición. Tener presencia en ellas, compartir contenido e interactuar con el público es una forma de acercarse a potenciales clientes.

					Es cierto que para conseguir resultados hay que seguir una estrategia efectiva (no entraremos en detalle, porque no es objeto de este libro, en El gran libro de los negocios online puedes encontrar más información sobre esto), pero el gran potencial que hay en Internet para impulsar los ingresos de un negocio es incuestionable.

					Además, la automatización de los procesos de ventas también ha facilitado que los negocios puedan asumir la gestión de un número más elevado de transacciones. Hoy en día se pueden automatizar muchos de los procesos debido a que hay muchos tipos de sistemas y herramientas para ello, que veremos en capítulos posteriores.
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				LA VENTA 24/7

				Todos estos factores que acabas de ver hacen posible que un negocio online esté generando ventas las 24 horas del día y los 7 días de la semana ininterrumpidamente. A diferencia del negocio tradicional, cuyas ventas están limitadas al horario comercial, los nuevos negocios tienen en su naturaleza estar abiertos siempre.

				Lo más interesante de todo esto es que las ventas llegarán sea de día o de noche, sea un día laborable o festivo. Quien lo desee podrá entrar a la web de tu empresa o e-commerce y realizar la compra que necesite, en el momento que lo necesite.

				
					las ventas llegarán sea de día o de noche, sea un día laborable o festivo

				
	
				
					VENTA DE PRODUCTOS FÍSICOS

					Los productos físicos se venden a través de e-commerce o tiendas online. Están perfectamente clasificados y organizados, como si de una tienda física se tratara, y es realmente fácil encontrar aquello que estabas buscando. Basta con elegir la categoría de producto en la que tienes interés, filtrar por tus preferencias y tendrás a tu disposición un listado de productos que cumplen con los requisitos que exiges. Todo esto en cuestión de segundos.

					Gracias a la tecnología, la compra cada vez se puede hacer en menos clics, lo cual favorece la experiencia de usuario y las ventas online del negocio. Y el seguimiento de pedidos es tan exhaustivo que puedes saber casi en tiempo real dónde se encuentra tu producto.

					Lo mejor de este sistema es que, aunque no haya nadie atendiendo el negocio en ese momento, el cliente no se sentirá solo ni desatendido. Los sistemas que llevan asociados la venta online en e-commerce permiten la confirmación de la compra al instante, la comunicación proactiva con el usuario e incluso poder seguir ofreciendo nuevos productos a sus clientes.
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					VENTA DE SERVICIOS

					En el caso de los profesionales que ofrecen sus servicios a los demás, la venta online va a depender de la estrategia del mismo. Pueden contratarse directamente desde la web, o hacerlo a través de sesiones más personalizadas si el servicio a ofrecer así lo requiere.

					Sea cual sea el caso, estos profesionales pueden recibir solicitudes de demanda de sus servicios las 24 horas del día y los 365 días del año, igual que en un e-commerce, e incluso cobrar un importe en concepto de reserva para asegurar el compromiso de la persona interesada. Todo dependerá del tipo de servicio, estrategia y perfil del cliente al que se dirigen. Lo importante es que estarán disponibles para la venta en 24/7.

					Además, hay plataformas como Upwork o Fiverr que son un mercado de servicios profesionales. En ellas puedes contratar a un programador, un diseñador o un coach. El mercado de servicios profesionales también se ha transformado por completo, ya sea por la promoción directa que hace el profesional usando su presencia y marca personal como a través de las plataformas que han estructurado este sector.
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					VENTA DE PRODUCTOS DIGITALES

					La venta de productos digitales funciona de forma similar a los productos físicos, aunque con una diferencia importante: el acceso a ellos es inmediato. Es decir, el cliente puede comprar sus productos sea el momento que sea y acceder a ellos tras confirmar su pedido.

					Una vez más la tecnología trabaja a nuestro favor y permite que, aunque no haya nadie atendiendo el negocio, puedan entrar clientes y ventas. El proceso apenas supone varios clics y a través de un sistema automatizado podemos dar las gracias por la compra, facilitar los datos de acceso al producto, hacer seguimiento del cliente y, según su comportamiento, ofrecer promociones personalizadas para que continúe adquiriendo nuevos productos.

					Las automatizaciones aportan mucha información de valor para las empresas o emprendedores. Sabiendo el tipo de emails que abren, los enlaces en los que hacen clic y la frecuencia con la que leen nuestras comunicaciones, podemos clasificar a los clientes y ofrecerles nuevos productos afines a sus preferencias. Esto multiplica el valor de la venta online.

					Te he mencionado en varias ocasiones la automatización y los sistemas automatizados. De hecho, seguiré haciéndolo a lo largo del libro. Y antes de continuar me gustaría aclarar que, cuando hacemos referencia a estos conceptos, estamos hablando de embudos de venta que te ayudarán a captar clientes potenciales y transformarlos en clientes ininterrumpidamente. Los trataremos en profundidad en el capítulo 16 de este libro.

				

			

			
				LA VENTA INTERNACIONAL
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				Otra de las particularidades de la venta online es que, a diferencia de la tradicional, no está limitada al lugar geográfico en el que se encuentra tu negocio o empresa. Usando el ejemplo anterior de la zapatería, sólo podrá vender sus productos a aquellas personas que vivan en el pueblo o ciudad en la que se encuentre la tienda. También es cierto que la única competencia que tendrá serán los negocios que tiene a su alrededor, aunque esto es otro tema a tratar, e incluso daría para un capítulo entero.

				De lo que no cabe duda es que si este empresario se digitalizara y apostara por la venta online, podría tener clientes en otros lugares del país y del mundo. Hoy en día, existen negocios de todo tipo donde se ofrecen productos físicos, digitales, o servicios, que cierran ventas con personas que están en la otra punta del globo. Y gracias a las herramientas, softwares y aplicaciones que tenemos a nuestra disposición, pueden recibir una atención de calidad y un producto o servicio acorde a lo que estaban buscando. Si es tu caso, podrías abrirte mercado en Argentina, Perú, Chile, Colombia, España, México, Estados Unidos, Canadá, Alemania, Suecia… Y tus ventas se dispararían.

				Esto se traduce en un acceso a un mercado más grande, con nuevas oportunidades de negocio y más posibilidades de aumentar tus ingresos. Es cierto que la competencia será mayor, pero el público al que te diriges también y la verdad es que hay hueco para todos. En cifras reales, según el informe que elaboran cada año We Are Social y Hootsuite, a fecha de enero de 2020, hay un total de 7.750 millones de personas con acceso a Internet en todo el mundo. Es decir, que los negocios online tienen 7.750 millones de posibilidades, frente a los negocios tradicionales, cuyo número está limitado a los habitantes del pueblo o ciudad donde estén instalados.

			

			
				LA LIBERTAD DE VENDER ONLINE
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				Además de la escalabilidad que comentamos al inicio de este capítulo, vender online lleva asociadas una serie de libertades que favorecen tanto el crecimiento del negocio como la gestión del mismo. Implica una transformación para empresas, tanto grandes como pequeñas, que vendrá ligada a nuevos métodos de trabajo, relaciones con el equipo y simplificación de muchos de los procesos más tradicionales.

				Esta libertad que permite la venta online ayuda a muchos negocios y empresas a ahorrar costes, potenciar el talento del equipo, mejorar la productividad y llegar a metas cada vez más ambiciosas. Pero ¿en qué consiste esta libertad?
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					NO NECESITAS CONTAR CON UN LOCAL FÍSICO

					Y por tanto, los costes de infraestructura y recursos asociados disminuyen. Si las ventas de tu negocio se sustentan en un sistema online y todo tu negocio se digitaliza, tus clientes podrán recibir la misma atención de calidad que reciben ahora sin necesidad de que tú o tu equipo tenga que acudir a una oficina cada día. Para poder atender a tus potenciales clientes sólo necesitarás una página web y diferentes sistemas automatizados, entre otras herramientas.
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					PUEDES GESTIONAR LAS VENTAS DESDE TU MÓVIL, TABLETA U ORDENADOR

					Siempre que tengas conexión a Internet, podrás gestionar tu negocio sin importar si estás en casa, en un coworking, en un hotel o en cualquier otro lugar. Con esto no quiero decirte que no debas tener ciertas reglas a la hora de trabajar y atender tu negocio, sino que formar parte del mercado online te aporta cierta flexibilidad y comodidad.

				

				
					ES POSIBLE TRABAJAR CON PERSONAS DE DIFERENTES CIUDADES O PAÍSES

					La flexibilidad también está presente en las personas con las que puedes contar en tu equipo. No es necesario que vivan en tu misma ciudad, o que vayan todos los días a la misma oficina o local. Lo único realmente importante es que sean buenos profesionales, responsables con su trabajo y cumplan con los compromisos y objetivos del negocio. Esto te facilitará el acceso a personas con talento, capacitadas y preparadas, eliminando cualquier restricción geográfica que hubiera.
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					LA AUTOMATIZACIÓN TE LIBERA TIEMPO

					El avance tecnológico ha permitido que muchos procesos y tareas dejen de hacerse de forma manual y pasen a estar automatizados. Con lo que el tiempo que antes ocupábamos en ellos, ahora podemos destinarlo a otro tipo de actividades que requieran nuestra atención, o simplemente para ocio y tiempo libre.

				

				
					ENTREGAS MÁS SENCILLAS

					En el caso de los productos digitales o infoproductos, la entrega es muy simple. De forma inmediata tras la compra, el cliente recibirá su producto cómodamente en su email y puede acceder al instante. Esto también se puede automatizar, de otra forma no sería posible la entrega inmediata, lo que significa que no importa el número de solicitudes que se tengan que atender en un día, se podrá dar respuesta a todas sin tener que invertir más horas de trabajo.

					En la entrega de productos físicos también interviene la tecnología, donde la confirmación y el envío son cada día más rápidos. Y por último, para aquellos que ofrezcan servicios, existen sistemas que actúan de filtrado, incluso se pueden reservar y programar reuniones de forma automática. No hay barreras para la venta online.
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					NO ES NECESARIO CONTAR CON STOCK

					Al no tener un comercio físico al que los clientes acudan a ver tu stock, no es necesario contar con él. Puedes ir reponiendo en función de la demanda, si se trata de productos físicos. Y en el caso de productos digitales, por ejemplo, una formación online, no tendrás ni que pensar en ello porque enviarás el mismo producto a todas las personas que lo compren. Es importante que no te olvides del soporte, mantenimiento y actualización si fuera necesario. La automatización hará el resto del trabajo por ti.
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					NO EXISTEN BARRERAS DE ESPACIO Y TIEMPO

					Como hemos comentado a lo largo de este capítulo, la venta online no depende ni de ubicaciones geográficas ni de horarios comerciales, lo que te permite trabajar desde cualquier lugar y vender a cualquier hora. Se podría decir que la venta online no tiene límites. Por eso los nuevos negocios están basados en metodologías que permiten acortar distancias, multiplicar resultados y crecer de forma exponencial sin comprometer la atención ni la calidad del producto o servicio que entregan a sus clientes.
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				las estrategias de marketing no deberían manipular a las personas, sino atraer de forma auténtica a los clientes con los que deseas trabajar

				Si al leer este libro sientes inspiración, no dudes en compartir en tus redes esta frase o aquello que te llame la atención. ¡Y no te olvides de etiquetarme para que me llegue! #LibroVentaOnline [image: ] [image: ] @escuelanegocios [image: ] @miquelbaixas

			

		

	
		
			
				02
				
					antes de empezar a
					VENDER
				
			

			La venta es el resultado de un proceso que, dependiendo de diferentes variables, podría durar días, semanas, meses o años. Detrás de ella hay toda una estrategia que sirve para que el potencial cliente tome la decisión de comprar un producto o servicio.

			
				la venta es el resultado de un proceso que, dependiendo de diferentes variables, podría durar días, semanas, meses o años

			

			El proceso es similar a lo que ocurre en las relaciones personales. Echa la vista atrás y vuelve a ese primer día de instituto, cuando te sentías solo o sola en mitad de un gran salón lleno de desconocidos, y de repente un chico se sentaba a tu lado, te saludaba y te daba la bienvenida. Al cabo de unos días continúas hablando con él e incluso te presenta a sus amigos, con los que poco a poco vas cogiendo confianza. A las semanas te invitan a salir con ellos, a dar un paseo en bicicleta, a jugar un partido de baloncesto… Cada vez estás más integrado en el grupo. Conforme pasan los meses, incluso te atreves a contarles tus preocupaciones personales, compartes tus éxitos con ellos y empiezas a conocer la personalidad de cada uno de los chicos. Igual que ellos la tuya. Hasta que al final de curso habéis formado un grupo de amigos inseparables que se entiende, conecta, se ayuda, se presta apoyo, se divierte, se conoce y, sobre todo, ha creado un vínculo. Ha habido una transacción emocional entre todos.

			En las ventas sucede igual. Antes de que ocurra una transacción, en este caso económica, debe establecerse un vínculo entre tu potencial cliente y tu negocio. El primer día que ve tu marca y la conoce lo normal es que no se produzca ningún intercambio. Sólo hará lo que tú hiciste ese primer día de instituto, escuchar y ver qué tienes que le pueda interesar. Con el paso de los días, motivado por los contenidos que compartes y lo que ha podido descubrir sobre ti, es posible que te dé su email para que puedas enviarle información más personalizada.

			Durante semanas o meses estará recibiendo emails en los que podrá conocerte más a fondo, descubrir tus fortalezas, de qué forma pueden servirle para resolver o transformar su situación, por qué debe confiar en ti y es posible que hasta te responda alguno de ellos iniciando así una conversación bidireccional.

			Poco a poco esa relación será cada vez más estrecha. A través de los contenidos y materiales de valor que continúes compartiendo con él, irá creciendo el interés, la confianza y la seguridad que tiene en ti. Se sentirá más cómodo leyendo tus emails, consumiendo tus vídeos, descargando tus recursos, asistiendo a tus webinarios… Hasta que llegue el momento en que entienda que para recibir más valor por tu parte debe realizar una compra.

			Será entonces cuando esté listo para dar el paso y realizar esa transacción que es la venta. Pero para eso hay que tener en cuenta todo este proceso previo que ocurre antes de que se haga efectivo el intercambio de valor.

			La venta no ocurre en cuestión de minutos, es un acto que se lleva a cabo en un par de segundos, pero que requiere de tiempo para tomar una decisión.

			
				EL NEGOCIO ONLINE
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				¿Quién puede vender online? Lo cierto es que a lo largo de este libro descubrirás que hay diferentes formas de vender online y, que según la naturaleza del negocio, te decantarás por unas más que por otras.

				Sea como sea, la venta online está enfocada en negocios digitales. Y estos a su vez se pueden definir como negocios que han digitalizado alguno de sus procesos y usan la tecnología a su favor. No importa si se comercializa un producto físico, digital o un servicio.

				
					para que se pueda producir la venta online debes digitalizar el proceso de captación, conversión y fidelización de clientes

				

				Si es otro el proceso digitalizado, estaremos hablando de negocio online, pero no de venta online, y por tanto, no se podrían aprovechar las ventajas y libertades de las que hablamos en el capítulo 1.

				Actualmente es posible digitalizar procesos de cualquiera de las áreas que componen un negocio: publicidad, marketing, venta, producto, finanzas y organización. Veamos algunos ejemplos:

				
					PUBLICIDAD

					
							Objetivo: Generar el primer contacto de un potencial cliente con tu negocio.

							Ejemplo: Crear campañas de publicidad de pago en plataformas como Google Ads, Facebook Ads, YouTube Ads o Instagram Ads.

					

				

				
					MARKETING

					
							Objetivo: Convertir ese primer contacto con un potencial cliente en una relación duradera que acabe en venta.

							Ejemplo: Crear contenidos en YouTube que aporten valor y les sirvan para satisfacer algunas de sus necesidades o deseos.

					

				

				
					VENTA

					
							Objetivo: Ayudar al cliente a tomar la decisión de compra, realizar un intercambio de valor y una transacción económica.

							Ejemplo: Aterrizaje en una carta de ventas en la que hay un botón para realizar el pago.

					

				

				
					PRODUCTO

					
							Objetivo: Entregar valor al cliente a través de los productos o servicios del negocio.

							Ejemplo: Ofrecer productos digitales en un campus digital o servicios en remoto como una consultoría por videoconferencia.

					

				

				
					FINANZAS

					
							Objetivo: Controlar cualquier entrada y salida de dinero en el negocio.

							Ejemplo: Conectar la banca online con sistemas o dashboard de contabilidad.

					

				

				
					ORGANIZACIÓN

					
							Objetivo: Gestión de equipo, de los procesos operativos de la empresa y de los sistemas de información.

							Ejemplo: Establecer canales de comunicación online o utilizar herramientas de gestión de proyectos.

					

				

				
					¿QUÉ ES UN NEGOCIO ONLINE?

					Antes de seguir avanzando conviene definir qué es un negocio online. En realidad, un negocio online no deja de ser un negocio, pero llevado desde una página web y con medios electrónicos. Muchos emprendedores se lanzan a crear uno sin tener en cuenta lo que tienen entre manos, pierden esta perspectiva y piensan que es algo totalmente diferente, pero no lo es.

					
						hoy en día todo negocio debería ser un negocio con presencia online

					

					Un negocio, sea online u offline, necesitan sistemas fundamentales como los que acabamos de mencionar. La única diferencia entre ambos es que el mundo online da acceso a una serie de ventajas muy potentes y mucho mejores que el offline. Un negocio tradicional normalmente está anclado a un sitio, a unos productos físicos o a un servicio que se entrega en un lugar determinado, a diferencia de uno online, que está rodeado de libertades. Puedes trabajar donde quieras, cuando quieras, contratar personas y tener clientes de diferentes lugares del mundo... Incluso, según el modelo de negocio que elijas, puedes beneficiarte de la escalabilidad de las ventas online.

					Es importante no perder de vista esta apreciación, pues caer en fantasías como trabajar desde la playa o ganar dinero mientras duermes, pueden llevarte a una mala gestión y por ende al fracaso. Los negocios online necesitan de sistemas, inversiones, mantenimiento y otros recursos que van a hacer que crezcan.
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					Este libro tiene un libro hermano, El gran libro de los negocios online. En él encontrarás una visión global del negocio, no sólo de venta y de marketing, sino de la estrategia global del negocio en todas sus áreas. En él encontarás una descripción más detallada de cada una de las áreas del negocio. En la web www.libronegociosonline.com puedes descubrirlo. En el libro que ahora tienes en tus manos nos centraremos sólo en la parte de venta.
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					CRECIMIENTO EXPONENCIAL

					Como consecuencia de digitalizar el proceso de ventas de un negocio, este pasa a incorporar lo que llamamos un crecimiento exponencial. Esta es una de las mayores ventajas de la venta online y está estrechamente ligada a la escalabilidad.

					El crecimiento exponencial se basa en un periodo inicial de crecimiento mínimo casi nulo, que corresponde con el arranque del negocio y los momentos en que crecen los resultados, pero de forma muy mínima. A ese periodo yo lo llamo el valle de la frustración, ya que normalmente esperamos un crecimiento lineal superior al exponencial en esa fase. Pero en el crecimiento exponencial, si sigue pasando el tiempo, los resultados se incrementan de forma significativa, es el despegue en el que la curva se dispara. Ese crecimiento viene por el incremento gradual de pequeñas mejoras y corresponde al momento en que toda la estrategia y las acciones implementadas empiezan a dar sus frutos. Se podría decir que el crecimiento exponencial es el resultado de una multiplicación, mientras que el crecimiento lineal lo es de una suma.

					Para entender mejor este concepto, voy a poner un ejemplo. Imagina que plantas un manzano, que empiezas a regarlo, lo podas y le das todos los cuidados que necesita para que crezcan unas manzanas deliciosas. Pasan los meses y aún no hay manzanas. Lo que sí que ha ocurrido, aunque no lo veas, es que la semilla ha germinado, las raíces han empezado a ocupar su terreno, a ganar fuerza, resistencia y a tomar nutrientes del suelo. Todavía estamos en la parte baja de la curva.

					Al cabo de un año, aún no tenemos frutos. Puedes estar llegando al valle de la frustración. Después de haberte pasado un año entero cuidando el manzano, todavía no ves los resultados. Pero es normal, el árbol no dará manzanas hasta pasados varios años. Puedes empezar a sentirte frustrado por tanto esfuerzo y tan pocos resultados, pero no puedes tirar la toalla. Si lo haces, no llegarás a la fase de crecimiento exponencial, no verás las manzanas crecer y todo el esfuerzo invertido hasta ahora habrá sido en balde. Tras varios años, por fin ves aparecer las primeras manzanas. Y en cuestión de días se multiplican. El árbol está sano, fuerte y repleto de frutos.

					En el caso de tu negocio no te puedo decir a ciencia cierta cuánto tiempo va a pasar hasta que empiecen a llegar las ventas y veas resultados. Esto depende de muchos factores, especialmente de la estrategia que implementes. Pero sí te puedo decir que probablemente seguirá un modelo de crecimiento exponencial parecido al del manzano.

					Cuando estés en esos momentos en los que aún no llegan los clientes o te encuentres en el valle de la frustración, no decaigas. Lo importante es que sigas tu estrategia, no dejes de invertir esfuerzo y recursos en tu negocio según tu plan de acción y verás como dentro de un tiempo empezará a crecer.

					La magia del crecimiento exponencial es que cuando empiezan los resultados puede que sobrepasen lo que habías imaginado. Esto nos ha ocurrido a muchos de los que hemos iniciado un negocio online. Los objetivos iniciales que nos parecían muy elevados se traspasan sorprendentemente cuando se activa la subida en el crecimiento exponencial.
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					el crecimiento exponencial viene por el incremento gradual de pequeñas mejoras y corresponde al momento en que toda la estrategia y acciones implementadas empiezan a dar sus frutos

					Si al leer este libro sientes inspiración, no dudes en compartir en tus redes esta frase o aquello que te llame la atención. ¡Y no te olvides de etiquetarme para que me llegue! #LibroVentaOnline [image: ] [image: ] @escuelanegocios [image: ] @miquelbaixas

				

				
					[image: ]
				

			

			
				EL MARKETING DIGITAL

				Como ya mencionamos antes, el marketing es una de las áreas que forman parte de un negocio. Su importancia radica en ser la gasolina de las ventas, pero ¿qué quiero decir con esto?

				El marketing nos ayuda a preparar a un posible cliente para tomar la decisión de compra. Lo hace a través de estrategias de marketing de contenidos, email marketing, social media, eventos presenciales, online y cualquier otra que sirva para establecer una relación de confianza entre el usuario y tu marca.

				Partiendo de esta premisa, se puede decir que el proceso de marketing es algo parecido a un noviazgo. Durante unos meses o años tu posible cliente te va conociendo, te sigue en redes sociales, participa en tus actividades, comenta en tus publicaciones, consume tus contenidos… E incluso de vez en cuando tienes algún detalle especial con él y con los demás miembros de tu comunidad, ya sea un directo por sorpresa, un descargable u otro recurso que le pueda interesar.

				Esta etapa puede durar todo lo que necesite la otra persona. Lo importante es que sirva para que pase a la acción y decida comprar tus productos o servicios. Es ahí cuando todo el esfuerzo anterior se ve recompensado y se traduce en resultados. Y por ello decimos que el marketing es la gasolina de las ventas.

				Si no existiera, sería muy complicado conseguir clientes. De hecho, si te fijas en los viejos negocios, aquellos en los que un señor se pasaba el día entero llamando puerta por puerta para ofrecer la enciclopedia que representaba, lo habitual era la falta de confianza. Por eso muchas personas no se atrevían ni a abrir la puerta. En cambio, ahora que, antes de ofrecer un producto o servicio, las marcas se preocupan por establecer una relación con su comunidad y aportar valor útil incluso de forma gratuita, las ventas se generan casi de forma automática.
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					EL PROCESO DE MARKETING

					Veamos brevemente en qué consiste el proceso que acabamos de definir y qué debe ocurrir en cada una de sus fases para que finalmente el cliente tome la decisión de comprar. Este proceso también es conocido como ciclo de compra o buyer’s journey. Básicamente se trata de recorrer todo el camino que sigue un usuario desde que tiene un primer contacto con tu marca hasta que se convierte en cliente.

					
						01

						FASE 1: DESCUBRIMIENTO

						En esta fase el objetivo es que tu potencial cliente te conozca, empiece a confiar en ti, en tu negocio y quiera saber más. Se puede hacer a través de contenidos de valor, en formato audio, vídeo o texto, y debes ofrecerle respuestas a todas las preguntas que se está haciendo en ese momento.
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						02

						FASE 2: CONSIDERACIÓN

						En esta fase el objetivo es que tu potencial cliente te conozca, empiece a confiar en ti, en tu negocio y quiera saber más. Se puede hacer a través de contenidos de valor, en formato audio, vídeo o texto, y debes ofrecerle respuestas a todas las preguntas que se está haciendo en ese momento.

					

					
						03

						FASE 3: CONVERSIÓN

						Una vez que ya has aportado todo el valor que necesitaba tu cliente, es el momento de mostrarle la solución que tienes para él. Es decir, vende tus productos o servicios. Y si todo lo anterior ha funcionado correctamente, la venta se producirá casi de forma automática.

					

					Un proceso de marketing trabaja todas estas etapas con el único objetivo de ayudar a los demás a satisfacer sus deseos y necesidades tomando las mejores decisiones, lo cual se traduce en ventas. Como ves, incluso se podría decir que la venta online es todo lo que ocurre antes del clic final.

				

			

			
				EL MARCO MENTAL PREVENTA

				Desde pequeños siempre que queremos conseguir algo, vamos preparando lo que coloquialmente se llama el terreno para obtener la respuesta deseada. Por ejemplo, cuando un niño quiere que lo lleven al parque o a la fiesta de cumpleaños de un amigo, los días de antes su comportamiento es ejemplar. Hace su cama, pone la mesa, recoge sus juguetes y obedece a sus padres, con el objetivo de obtener el permiso que necesita para salir a jugar con sus amigos.

				En las ventas online ocurre algo similar. Hay veces en que el público no es consciente del problema que tiene o de la solución que existe para él, y en esos casos debemos ayudarlos a entender cuál es su situación y por qué el producto o servicio que le estamos ofreciendo puede ayudarlo a poner fin a sus puntos de dolor.

				
					el marco mental preventa crea el nivel de consciencia para tomar la decisión de compra
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				El marco mental preventa es la herramienta que nos ayuda a crear el nivel de consciencia que el cliente necesita para tomar la decisión de compra. Cuando está en fase de descubrimiento y todavía tiene prejuicios, falsas creencias, objeciones y le falta confianza, no está listo para hacerlo, pero cuando conseguimos derribar todas esas barreras y crear el mindset adecuado, todo cambia.

				No se trata de una técnica de manipulación ni ninguna otra práctica carente de ética, sino de la ayuda que una persona necesita para desbloquear sus pensamientos y comprender cuál es el camino que le llevará a la situación deseada.

				El nivel de consciencia o percepción que una persona tenga sobre tu marca va a condicionar la venta. Si piensa que te diriges a otro tipo de cliente, que eres un estafador o que tus métodos son poco fiables, la venta nunca se producirá. En cambio, si piensa que tienes metodologías de trabajo efectivas, que eres de fiar, que tienes experiencia y conoce testimonios de personas que han trabajado contigo, estará muy cerca de adquirir tu oferta. Esto es lo que consigue el marco preventa.

				
					HERRAMIENTAS PARA CREAR EL MARCO PREVENTA ADECUADO

					Para que la venta llegue a producirse el cliente debe tener un nivel de consciencia sobre su problema y solución y, además, una percepción sobre tu marca adecuada para tomar la decisión de convertirse en cliente. Este es el principal motivo por el que no se recomienda vender a tráfico frío.

					Normalmente te vas a encontrar con tres tipos de tráfico:

					
						TRÁFICO CALIENTE

						Corresponde a personas que son suscriptores de tu base de datos, personas que han estado muy cerca de comprar o clientes que adquieren otro producto o servicio.

						TRÁFICO TEMPLADO

						Sson los seguidores de tus redes sociales, visitas de tu web y público que consume tus contenidos de valor.

						TRÁFICO FRÍO

						Se podría decir que es cualquier usuario que coincide con los intereses de tu avatar, pero aún no sabe nada sobre tu marca.
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					Puedes encontrar más información sobre este tema en el capítulo 10 de El gran libro de los negocios online.

					Los que están más cerca de la compra son aquellos usuarios que forman parte del tráfico caliente. El motivo es que te conocen, han consumido contenido de tu marca, confían en ti y han recibido valor por tu parte. Ellos ya tienen el marco mental preventa perfecto para tomar la decisión de compra.

					Sabiendo esto, lo ideal es identificar en qué temperatura está cada segmento de tu público y calentarlo todo lo que puedas para que se empiecen a generar las ventas online. Para ello existen varias herramientas que puedes utilizar:

					
						ARTÍCULOS

						Estos deben estar enfocados en problemas o deseos del público objetivo y que tu marca pueda satisfacer con sus productos o servicios. Trata de describir las soluciones posibles, pero desde un punto de vista básico. Para pasar a una solución más avanzada deberán comprar tu oferta. Lo importante es crear esa consciencia que el usuario necesita y que tu marca adquiera autoridad y confianza.

						VÍDEOS

						Los vídeos se pueden usar con el mismo fin que los artículos, pero tienen una particularidad que los hace especialmente atractivos. Pueden compartirse directamente en redes sociales, ser más virales y alcanzar un mayor número de personas.

						NOTICIAS

						Si hay cifras o acontecimientos que puedan confirmar tu discurso, conseguirás aumentar tu credibilidad y poco a poco tu avatar querrá saber más sobre lo que ofreces. Será entonces cuando se produzca la venta.

						TESTS DE DIAGNÓSTICO

						Resultan muy interesantes porque sirven para entender el problema y la necesidad de buscar una solución. En este caso el avatar, movido por la curiosidad, decide completar una serie de preguntas para recibir un diagnóstico de su situación y, posteriormente, un posible plan de acción que le ayude a conseguir sus objetivos. La idea es que para recibir este plan de acción mínimo el usuario deba dejar su email en un formulario.

						MATERIALES DE CONSULTA, GUÍAS O TUTORIALES

						Los descargables son un gancho muy atractivo para nuestra audiencia que está en una incesante búsqueda de respuestas. Con ellos podemos mostrar qué nivel de conocimiento tenemos sobre el problema a tratar, de qué es capaz nuestro equipo, hasta dónde podemos ayudar a alguien y sobre todo para crear ese sentimiento de reciprocidad que puede terminar en venta.

						EMAILS

						Y si lo que deseas es derribar objeciones, mostrar tu prueba social o acabar con falsas creencias, puedes hacer uso del email marketing. Una vez que ya tienes la dirección de tu avatar, tendrás que estrechar lazos, afianzar la relación y terminar de crear un marco mental preventa libre de dudas.

					

					Tanto en el caso de los artículos como de los vídeos y noticias, lo interesante es que se incluya alguna llamada a la acción para conseguir el email de tu potencial cliente y poder continuar comunicándote con él. Para ello puedes ofrecer a cambio un test de diagnóstico o materiales descargables como los que acabamos de mencionar. Una vez que tienes una vía de comunicación directa con él, será el turno de eliminar los últimos obstáculos vía email para poder empezar a vender.

					
						[image: ]
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