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| ntroducci on:;

Es verdad, los anuncios clasificados pueden funcionar mégicamente semanatras semana, mes a
mes, afo tras afio. La seccion de clasificados es una mina de oro que no todo € mundo aprecia.
Ellos smplemente no entienden € poder de esta herramienta de marketing.

Pero con la herramienta que tienes frente a tus 0jos, estarés equipado no solamente para
encontrar € oro, Sno también para utilizarlo en tu propio beneficio.

Cuando son correctamente utilizados, 1os anuncios clasificados pueden conducir d éxito
automatico y abrir nuevas puertas de oportunidades en  mercado.

Cuando no son usados como deben, € resultado es lafatade respuesta, en otras paabras.
fracaso inmediato.

Ladiferencia entre los que tienen éxito y los que fracasan, se basa en 2 puntos esenciaes.
Preparacion y gecucion.

Aqudllos que tienen éxito es porque primero adquieren los conocimientosy luego lo aplican.

Hay una solarazon parainvertir en avisos clasficados y eso eslaGANANCIA.
Cuaquier aviso clasficado tiene un costo de dinero que es un gasto de expensa, que se amortiza
0 no, dependiendo de la respuesta del publico.

S edtés pagando por poner avisos clasificados para tus productos o0 servicios, eso da cuentas de
tus esfuerzos por tener respuestas. 'Y eso habla de cuantaimportancia tiene larespuestaque
publico te da. Respuestas pobres = cero ganancias.

Pero | as buenas respuestas pueden traerte beneficios por afios!  Estos pequefios anuncios,
consisten en unas pocas y atractivas paabras que puedan llegar avender cualquier cosa que esté
involucrada con un negocio, dentro o fuera de la Internet.

Por lo generd, los cdlasificados han sido utilizados por productos industriaes, equipamiento de
negocios, productos Unicosy dificiles de encontrar, como también una amplia gama de servicios
y productos informétivos.

Use laguia paso a paso provistaen € capitulo 8 de este libro, pero solamente después de haber
leido todo su contenido.

Ahora tienes todo o que necesitas para hacer dinero usando los avisos dlasificados. Usalos de
acuerdo acomo te indico en este libro y las ganancias empezarén allegar de inmediato.

LEA Y APLIQUE ESTAS TECNICAS ANTES DE INVERTIR UN CENTAVO MAS EN
ANUNCIOS CLASIFICADOS!!



Capitulo 1:
Que pueden hacer por ti los avisos clasificados

Un gran potencia escondido en un peguefio anuncio

L os avisos clagficados representan y tienen un gran vaor en & mercado de la publicidad hoy.
Ellos son realmente baratos y puedes probar tu anuncio, tu producto y tu mercado con una
minimainverson. Ademas cua quiera puede tener acceso a poner un aviso clasificado con tan
s0lo un llamado teefénico. Eslaformamas répiday segura de llegar a un mercado especifico.

Esmuy fécil fdlar a poner un dasficado y larazon de estas fdlas es precisamente, lafacilidad
parapublicarlo. Mucha gente que falla en su intento de beneficiarse con los clasificados,
rapidamente tienden a desigtir de ellos, convencidos de que no funcionan.

Pero tendras todo € éxito cuando aprendas |o que voy a compartir contigo.

Es mi proposito de darte hasta la mas peguefia informacion que yo dispongo y que tu necesitas
para obtener buenos resultados inmediatamente. No es nada complicado, pero requiere un poco
detrabgjo de tu parte.

Los clasificados pueden trabgjar mégicamente parati S se los emplea con unametodologia. Te
recomiendo que le eches un vistazo a alguna publicacion de clasificados y le prestes atencion
especia a aguellos anuncios que consideres que te llamaron mas laatencion.  ¢cuaes avisos
capturaron laatencion? ¢hay algunareacion con tusintereses? S estuvieras en d mercado...
¢Jlamarias d anunciador? Observatambién aqudlos que no llaman la atencidn y piensaen que
podrias mejorarlos.

Las 10 principal es causas porque puede fallar un anuncio clasificado.

Causa 1: tratar de cerrar laventaen  mismo clasificado.

Estaes unade las principales causas ddl fracaso. El problemaes que no tienes € suficiente
€spacio en un anuncio para mostrar todos los beneficios, ni Siquieralos mas basicos... apenas
puedes mostrar € precio (td vez).

El proceso de tratar de inducir ala compra es mucho mas efectivo que cerrar laventa. Tal vez
puedas vender algo, pero en una balanza, pesara mas la pérdida que la ganancia.

Algunos principiantes usan este método convencidos que su producto eslo mas maravilloso
después de la creacion de larueda. Cada anunciador que se ponga e precio del producto o
servicio en € anuncio es culpable del fracaso. Trata de usar d clasificado solo como un medio
informativo 0 como una herramienta. Las ventas hay que redlizarl as posteriormente con otro
medio (correspondencia, teléfono, Internet, e-mail, fax, etc) donde puedas explicar o demostrar
meor las ventgjas del producto.

Esto te pone ati en unameor ubicacion para vender 1o que sea.

Causa 2: tratar de imponer alafuerza un producto en vez de demostrarle d
cliente lo que obtendra al tener o usar € producto.



L a gente responde porque tratan de conseguir algo, agun beneficio. Cas nunca compraran
un producto, servicio 0 negocio a menos que tengan la opcion de probarl os con anticipacion,
0 ver dguna demostracion o conseguir ayuda en como utilizarlo. Son los beneficios que tu
prometes en los anuncios clasificados [0 que hacen que la gente responda. No hable de las
cudidades del producto, smplemente comuniquele d cliente loo que puede obtener, o0 en que
lo puede beneficiar tenerlo. Si realmente esta interesado, 1o comprard S no o compraes
porque nunca estuvo interesado realmente. Con solo una persona que responda, sabes que
tienes & 50% de posibilidades de convertir esarespuestaen cliente.  El clasificado, cumplié
con su objetivo, de ahi en mas depende deti y de la predisposicion del potencia cliente.

Causa 3: no proveer la suficiente informacion para provocar al lector a que
responda

Si no dices demasiado acerca de |o que tu producto puede hacer por la persona, |os resultados
no seran los mejores. Ta vez puedas generar respuesta, pero no seradel caibre esperado.
Tienes que informar lo suficiente de tu producto parallamar laatencidon y generar respuestas

0 no te seriade ninguna utilidad este tipo de publicidad.

Causa 4: no usar un encabezado “explosivo”, se corre € riego de perder
potenciaes clientes, aun los que estuvieran interesados realmente.

¢qué eslo mas valioso que ofreces? ¢por queé tienes mas ventgjas de venderle aaguien que
las que tiene tu competencia? O... ¢qué podrias llevar a cabo parallamar la atencion de un
gran nimero de personas? Enfoca tus pensamientos en las respuestas a estas preguntas y
nada mas.

Debes usar tus atributos mas potentes o corres € riesgo de perder la atencidn de aquellas
personas que estan interesadas. Arriésgatel Tienes solo una fraccion de segundo para
capturar aun potencid cliente que puede hacerte ganar dinero. S 1o que muestras no
funciona, busca dgo meas atrayente

Causa 5: No proveer las suficientes razones para comunicarse contigo de
Inmediato

El mundo de hoy es un enorme mercado SUper competitivo. Las personas no te necesitan ati
meas de lo que tu los necesitas a dlos como clientes. Tienen de una multitud de lugares,
formas, productos, serviciosy negocios paraeegir. Noimportas lo que tu ofrecesesun
producto unico en e mercado. Necesitas que las personas dispuestas a comprar un producto
Se conviertan en clientesy paraesto, como primer paso, debes capturar su atencion.

Pero solo captura su atencidn... jamas trates de imponer nada, ni Siquieratienen que notar
gue estas desesperado por vender...  solo muéstrales |o que ofrecesy tendrés € 80% dela
venta asegurada.

Algunos publicistas asumen que las personas se sentiran obligadas a comprar € producto con
tal solo leer € anuncio, y por dlo no inspiran a actuar ni hacen grandes promesas. Con una
ofertamagnética, s lo harial Asi seria mas probable que |la persona se Sente en su sillon
preferido a hagalo que sea necesario para conectarse contigo.

Lainactividad es sempre mas facil paralamayoriadelas personas. A eso selollama“d
factor delainercid’ y puede ser fatal paratu negocio. Parahacer que esta personatome
“accion” debes mostrarle como primera medida, como su vida puede mejorar de alguna
forma, con la.compra de tu producto o servicio.



Causa 6: no mencionar lo que realmente le interesa a potencia cliente

Esto facilmente se puede prevenir cuando se conoce alaaudiencia. Laeeccién de una oferta
incorrecta. Esto tendria que ser obvio paraaguien que se dedicaa vender dgo, pero veo a
diario que los comerciantes |o desconocen. Nunca se detuvieron a preguntarse que eslo que
la gente espera encontrar u obtener d adquirir € producto que ofrecen. Estaesunadelas
reglas del marketing y solamente se obtendra gran nivel de respuestas S se gjecutan algunas
técnicas de marketing smple.

En este caso, vale saber que es lo que la gente espera encontrar, 0 sea, saber que problema
especifico de sus vidas, resudlve tu producto. Y de estaforma, implementar la estrategia.

Causa 7: vender un producto que esta actualmente disponible en todos
lados.

Nadie en este mercado tiene la exclusividad absoluta de un producto o servicio. S generauna
gran respuesta, estatodo bien, eso quiere decir que lo que tu ofreces no vende cuaquiera. Pero
s por & contrario, no recibes respuestas, puede pasar que se deba a que hay muchos otros
vendedores ofreciendo € mismo producto o un producto aternativo y esto sempre es sabido por
los potencides clientes antes que por ti mismo.

En este caso, te ayudaria mucho € hacer unarebgade precio, u ofrecer dgo mas que € solo
producto o servicio. Reinvéntdo e ingéniate paralograr que tu oferta sealamegor, seadgo
Unico y de estaformaincentives a publico avenir haciati.

Siendo diferente d resto, te dariala posibilidad de tener una ventgja sobre la competenciay
también podrias publicitar tu clasificado con enormes buenos resultados.

Causa 8: usando € nombre o € dias de alguien mas distrae laatencién 'y €
interés del cliente

Asumiendo que |os potencides clientes reconoceran ese nombre y o reverenciardn d igua que
tu lo haces, es € error mas grande que se puede cometer! Haciendo eso, tu anuncio clasficado
pierde toda credibilidad. Este error e mas comun en € mercado de la Internet.

Este es un anuncio que aparece en unaimportante revista de publicacion mundid:

“MLM — Bob Widand desafiaa América’. Unete ami paso apaso paralalibertad.
informacion: (800) 000-0000

Qué estuvo erréneo con este anuncio? Pues bien, hay suficientes, pero realmente quiero llegar d
punto que usar nombres genos como “tarjeta de presentacion” en nuestros avisos clasificados no
pueden nunca funcionar con efectividad por creer que puede ser un beneficio. Este publicista
supone que su potencid cliente no solamente conoce  nombre de Bob Wieland, pero que querra
tomar accidn, smplemente por curiosidad.

Donde esta d beneficio en este anuncio? Tu podrias decir que € anuncio miente cuando dice

“paso apaso paralalibertad” . Por supuesto es una generalidad, pero por 1o menos le ofrece
ago d lector. Por estasolarazdn en particular, € publicista tendrd mas chances de conseguir

respuestas que por haber nombrado a Bob Widand.



Causa 9: tener un numero de teléfono “800” como la tnica opcién de
respuesta, limita ala audiencia, por no hacerla accesible a publico en
generd.

Esto puede ser muy frustrante para €l interesado, 1o sé por experienciapersona. Estando
viviendo en Canada por jemplo, no tendriala posibilidad de conectarme con d “800". Td vez
esta persona en Canada esta rellmente interesada en comprar pero le negaron los medios para
hacerlo.

Pararesolver este tipo de inconvenientes seria bueno ofrecer diferentes formas de contactarse.
Todo lo que tienes que hacer es dar una direccidn posta un fax o € tan popular e-mail, en
definitiva, cualquier cosacon laque € interesado pudierallegar hastati.

Nunca vas a saber de que parte dd mundo puede llegar un potencid cliente. Persondmente
recibi muchas respuestas de gente que viviaen € otro continente, durante meses y meses hasta
gue los anuncios clasificados que aparecian en ese lugar, dgaron de publicarse. Cas todaslas
grandes librerias de la mayoria de las ciudades grandes del mundo tienen acceso y venden diarios
y revigas de todo € mundo. Esto significa que las respuestas, 0 megor dicho las ventas, pueden
llegar desde cuaquier rincon del planeta. Esto es realmente cierto en lo que serefierea
marketing en la Internet aungue también aplica para cuaquier otro tipo de publicacion impresa
que elijas paraponer tu clasficado. Debes estar disponible para cuaquier persona, vivan donde
vivan y vendas |o que vendas.

Causa 10: haciendo un anuncio que es demasiado “generd” o “irred”

Proclamar que uno puede “hacer unafortund’ o “ganar 6 cifras’ en una noche con tan solo hacer
unasmple tarea, raramente funciona en un clasficado. En cambio solo inspira dudas,
descremiento e inaccion. Todos aguna vez hemos respondido a agun clasificado de este tipo
paraluego sentir una profunda broncay frustracion.

Cualquiera puede hacer un anuncio “general” pero es mas productivo y trae mejores resultados
ser especifico, con nimeros reales para que € interesado no piense que se estan burlando de €.
Con esto no quiero decir que tengas que manipular 1os nimeros de tu baance persond paraque
todo parezcareal. Lo que quiero decir en redidad, es que cuaquiera seala proclamacion que
estas haciendo, ésta debe ser creible alos 0jos de las personas.

L os anuncios demasi ado el aborados tienen bajo desempefio

La mayoria de los avisos clasificados que leo son ineficientes por la sencillarazon de que

quieren “abarcar” demasiado terreno. Un anuncio de dos o tres lineas no es suficiente para hacer
unaventa. No tiene suficiente espacio para explayarse en todas las virtudes y beneficios, ni
squieralos mas basicos, cuaquiera sea e producto o servicio que se ofrezca.

Entonces, no pierdasu tiempo. “venderle€’” a un lector o pretender que este compre
inmediatamente después de leer su aviso, no funciona.

Un anuncio en d que se podriaintentar vender tendria que tener por o menos una pagina entera
de un periddico y eso seria demasiado costoso.

S quieres tener éxito con tus anuncios clasficados, recuerda que nunca debes cerrar una venta
ahi, concéntrate en cambio en ofrecer agun beneficio que atraiga a un mercado especifico.



Este es un gemplo de aviso clasficado que trata de cerrar la venta:

“tortasy tartas bgjas calorias. Pararecetas envie $20.- a
Ddlicias Dietéticas, 200 Garden Ave, Woodland, NB 10000
*BONUS* GRATIS: medidor de cdorias’

¢cudes son las chances de tener éxito con este anuncio? Me temo que este anuncio fall6 a pesar
de tener cosas afavor como € bonusy un encabezado decente. El motivo ddl fracaso es que se
dirigié alaventa directamente.

¢encuentras suficientes motivos en este aviso para que te hagan enviar $20 por correo?
Sinceramente, 1o dudo. Queda mucho por decir y explicar en este aviso antes de pretender cerrar
laventa. Solicita unacompradd producto sn dar muchas razones paraello. Estetipo de
propuesta no funciona en los clasficados.

El método del éxito en dos pasos

Afortunadamente hay una mejor forma. Todo lo que tienes que hacer para tener éxito con los
anuncios clagificados, estratar de capturar la atencidn dd cliente e invitarlo asolicitar mas
informacidn. Necesitas de personas redmente interesadas, que se identifiquen ellos mismos con
el producto o servicio que vendes y estén impulsados a solicitar un informe gratuito, detalles
gratuitos o informacion extra gratuita.

Esteesd paso 1 d éxito: capturar gente interesada con € producto o con los beneficios que tu
ofreces y motivarlas a contactarse contigo.

El paso 2 es dar respuesta a esas solicitudes de informacidn con un paguete de marketing que
complete d trabgo de ventas y concrete una venta.

Estos dos pasos son € proceso que siguen aquellos publicistas exitosos. Como prueba de dllo,
smplemente préstae atencion alos clasificados de los periddicos. hay agunos anuncios que
vienen saliendo semana tras semana, mes ames, afo tras afo y eso se debe aque Sl tiene éxito
este méodo de dos pasos.

Aqui te doy otro gemplo de anuncio clasificado en € que se emplea e método de los 2 pasos:

“Millonario experto en 6rdenes por correo
lerevelalos secretos de hacer dinero!
Valise cassette GRATIS. Mevin Powers
10001 Sherman Road, Hollywood, CA 91600E”

este anuncio esta optimizado para capturar de inmediato la atencidn de una persona. Note como

cada paabratiene PODER, realmente no hay desperdicios Este anuncio (con agunas variables)
viene sdliendo en varias publicaciones impresas y de Internet en los Ultimos nueve afios!

El peguefio secreto gue te puede hacer ganar unafortuna

Lagran ventga de los clasficados es ésta. Cada respuesta que reciba de un anuncio bien escrito,
tiene un sincero interés en adquirir & beneficio que prometiste en dicho anuncio.

Un potencid cliente generdmente no puede esperar a conseguir masinformaciony s lasolicita

s porque ya esta decidido a comprar € producto. Tu le enviarés € paquete con lainformacion



gue solicita tan pronto como recibas la solicitud. Actlia rgpidamente porque € beneficio que
prometiste estd ocupando la mente de tu potencia cliente y esto hard que consigas mas ventas
rapidamente!

La manera mas rentable de usar los anuncios clasficados

Usad clasficado paraatraer personasy luego haz & seguimiento con un irresistible paquete de
ventas que lo proveay le muestre todos |os beneficios, ventgjas y pruebas.

Mantén d lector interesado. Ayudao ajugar € pape que d quiere tener. Debes mantener la
mente del potencia cliente ocupada con tu producto. Alimenta su deseo. Daes esperanza.
Aseglrele que @ también puede hacerlo redidad y disfrutar los beneficios.

Hacerlo de esta forma le asegurara tener gran cantidad de ventas aseguradas y unainnumerable
cantidad de personas diariamente interesadas en adquirir € producto o servicio.

Lo que basicamente logra este método es que te contactes con potenciaes clientes cdificados e
interesados en |o que tu ofreces. Incluso puede ayudar a definirse a aquellas personas que tenian
dudas o gque no tenian pensado comprar un producto asi por € momento. Todo o demas seria
una pérdida de tiempo. Cuaquier otro método no funcionaria



Capitulo 2
Que debes hacer primero,
antes de escribir una sola palabra

4 pasos que pueden salvarte del fracaso sequro

Hay un trabgo preliminar que debe ser llevado a cabo antes de empezar a escribir un anuncio
clasificado exitoso. Lo que se requiere es una smple busqueda de mercado. Debes informarte
primero, antes de invertir un centavo. La planificacion y preparacion son pasos criticos.

Algunos publicistas pasan por ato este paso y fallan como consecuencia. Debes tomarte todo €
tiempo necesario parad trabgo preliminar.

PASO 1

Lamegor forma de empezar € trabgo de mercadeo es tomar una hojade papd y un 18piz

Haz unalineavertica de arriba hacia ago por € medio de lahoja

En d lado izquierdo escribe todas las CARACTERISTICAS del producto o servicio y € laparte
derecha, convierte esas caracteristicasen BENEFICIOS. Estos beneficios deben ser resumidos
y explicitos.

En las caracterigticas del producto o servicio, debes mencionar: tamafio, color, funcion, etc. Y
entonces, en base a cada una, escribe un beneficio o ventgja. El potencial cliente estara mas
interesado en escuchar acerca de los beneficios en primeraingtanciay es justamente ahi donde
empezara e proceso de venta.

Las caracteridticas serefieren d producto o servicio en si mismo.

L os beneficios son sempre parad cliente o interesado.

L as personas se interesan mas en su propia cdidad de viday 1o que los beneficios hacen, es
precisamente meorar sus vidas

Aqui te muestro una caracteristica convertida en beneficio:

En frente de mi tengo una engrampador a de papeles.

Unadelas car acteristicas es que tiene esponjososy finos pies de goma en ambas
puntas.

El beneficio es que la goma amortigua a la engrampador a, per mitiendo ser usada
en cualquier tipo de superficie, sin dafios, ain cuando se presione sobrela misma.
L a gomatambién acta como estabilizadora y per mite que no se dedlice.

Ve quefacil es?
PASO 2

Ahora que ha enumerado todos los beneficios, consderelo siguiente: Cud eslarazon mas
poderosa que puede brindarle a sus potenciaes clientes para que le compren € producto. Que
puede ofrecerles que la competenciano lesde. En otras palabras, ¢cud es el mas grande
beneficio que tu ofreces d publico?



Intenta reducir ese gran beneficio en una solafrase. El hacer esto, le puede ayudar, dgunas
veces a crear unafrase que seala definitiva para este proyecto o que incluya todos |os beneficios
combinados.

Cuando tu conozcas tu gran beneficio, sabras exactamente |o que tienes que promocionar.

Ten esto entu mente: 1o que tu realmente tienes que ofrecer es una importante ventaja o
ayuda o solucion a algun problema gue tenga un deter minado grupo de per sonas.

Esa es la Unica forma en que una persona se interese en tu producto o servicio

PASO 3

Unavez que haya definido y priorizado los beneficios de su producto o sarvicio, € sguiente
paso esidentificar alaaudiencia, 0 sea a un mercado determinado. Las Sguientes preguntas te
ayudaran aresolver esto:

1- ¢quién usaeste producto en estos momentos?

2- ¢quién mas se podria beneficiar con mi producto o servicio S estuvieran enterados de sus
ventgjas?

3- ¢por qué este mercado o grupo de personas necesita e producto ahora?

4- ¢cud eslaprincipa preocupacion que tiene este mercado a momento de adquirir este
tipo de producto? (precio, conveniencia, credibilidad, disponibilidad, caidad, eficiencia,
servicio, seguridad)

5- ¢qué caracterigticas describen megor d tipico comprador de este producto o servicio?

L as respuestas a estas preguntas te proveeran de |o basico para entender a mercado y saber o
que tienes que lograr o conseguir. Ponte en d lugar de un potencid clientey piensalas
respuestas a esas preguntas seguin su perspectiva. Usa estainformacion en todos | os trabgjos de
marketing y estaras enfocado en € buen camino hacialas personas alas que reamente quieres

llegar.

Ahora queda una pieza mas para terminar de armar este rompecabezas. Cuando lo logres, sabras
exactamente como mangarte con tus avisos clasificados.

PASO 4:

El paso fina es encontrar una buena razén o motivo para que |os potenciaes clientes respondan
atu anuncio clasificado. Estas razones se basan en laimpresion que le cause a estas personas.
Laimpresion, laandedad y las emociones son o que impulsa ala gente atomar acciones,
incluyendo € solicitar informacion o lamismacompra. Nosotros, como compradores estamos
sempre impulsados por una fuerza fuera de nuestra conciencia

Cada respuesta que damos a comprar, solicitar informacién o responder aagun tipo de
publicidad, esta basada en nuestra parte emociond. Cuando la correcta emocion se activa con
suficiente poder, somos conducidos cas inconscientemente a tomar una accion inmediata.
Nuestro “boton emociona” hasido estimulado y € grado de estimulacion determinad grado de
decision para hacer una cosa (en este caso, solicitar informacion o comprar)

Cuando mas profundo sea el deseo 0 la ansiedad, mas posibilidades hay de redizar |la compra.
Se convierte en un “deber” para nosotros y ya no hos cuestionamaos € porgque tomamos esta
decison. Simplemente haremos o que sea para conseguir 1o que nos han prometido. Luego de
la.compra es cuando analizamos esa carga emocionad, pero solamente después de haber
conseguido loo que se buscaba



Cada cladficado que escribas y publiques debe contener agun tipo de emocion positiva.
Imaginese dguna emocion que pueda sentir @ cliente. S tu estuvieras frente afrente con ...
¢Oué le dirias para motivarlo?

Aqui te muestro 2 claves para usar laemocion exitosamente en tus anuncios clasificados:

1- Encuentralaemocién que controla e boton” que activaray lo impulsara atomar una
accion

2- Comunicae atu potencid cliente, claramente, que lo que tu ofreces es exactamente [0
que @ quiere 0 necesita.

En agun lugar de lasguiente lista hay unarazon emociond para comprar tu producto.
Encuéntralay tendras € secreto para conseguir tu objetivo en tu anuncio y que esenciamente es
lo que tu cliente busca cuando compra tu producto o servicio.

Nadie realmente compra un producto o servicio. Lo que compran son beneficios emocionaes de
un determinado producto o servicio. Laemocion es lafuerza motivadora que convierte auna
personaen un cliente potencial. Usa etateoriay tus chances de éxito estardn aseguradas!

He incluido 99 razones por las que la gente responde a un anuncio. Sugiero que consultes esta
lista cada vez que vayas a crear un anuncio de cuaquier tipo.

99 razones por las que la gente responde a una propuesta de marketing.

01- parasatisfacer su curiosidad

02- parahacer dinero

03- paraahorrar tiempo

04- paraevitar esfuerzos

05- paraconseguir confort

06- paradidfrutar de buenasaud
07- paraser popular

08- paraobtener placer o disfrutar
09- parasentirselimpio

10- paraser admirado y adorado
11- paraestar enlamoda

12- parasatisfacer su apetito

13- paraposeer ago sorprendente
14- paraatraer a sexo opuesto

15- paraser unindividuo independiente
16- paracopiar o imitar alos otros
17- paratener ventgjas con las oportunidades
18- para sorprender

19- paratener éxito

20- parahacer d trabgjo mas fécil
21- paraganar prestigio

22- paraser sociable

23- paraexpresar cregtividad

24- para s eficiente o mas eficiente



25-
26-
27-
28-
29-
30-
31-
32-
33-

35-
36-
37-
38-
30-
40-
41-
42-

45-
46-
47-

49-
50-
51-
52-
53-

55-
56-
S57-
58-
59-
60-
61-
62-
63-

65-
66-
67-
68-
69-
70-
71-
12-
73-
74-
75
76-

para protegerse o proteger asu familia
para proteger € futuro de su familia
para ser un buen padre

para gustar

para ser amado

para acentuar una personaidad
paratener un estilo

paraevitar laverglienza
paracumplir una fantasia

paraestar con lo “ultimo”

para poseer cosas atractivas

para coleccionar

para satisfacer € ego

paraser d primero en dgo
paradisfrutar o exético

paravivir en unaamoéderalimpia
paraser fuertey sdudable
pararenovar lavitdidad y laenergia
paralibrarse de las penasy los dolores
para encontrar cosas nuevasy raras
para ser mas aractivo y hermoso
para ganarse @ afecto de los demés
para satisfacer fantasias sexuaes
paratraer recuerdos alamemoria
paraser [lamativo

paravivir mas tiempo

para sentirse importante

para obtener conocimientos
paraverse mgor as mismos

para ser reconocido como una autoridad
paratener mas tiempo libre

para ahorrar dinero

paratener aseguradalavejez

para savar obstaculos

para hacer |as cosas bien

para conseguir un mejor trabgo
para ser su propio jefe

para ser aceptado en la sociedad
para gpreciar labelleza

para estar orgulloso de sus posesiones
pararesistirse a ser dominado
paraevitar € aburrimiento

para ganar auto-respeto

para ser aclamado

para obtener ventgjas

para buscar nuevas aventuras

para satisfacer laambicion

para estar entre los lideres

para ser confidente

para escapar del trabajo pesado
paraestar libre de arrepentimiento
para estar entre |os triunfadores



77- paratrabgjar menos tiempo

78- paraconseguir ago por nada
79- paraasegurarseas mismo

80- paraescapar delatristeza

81- paraevitar esfuerzos

82- paratener seguridad de comprar alguna otra cosa
83- paraproteger lareputacion

84- para“ganarsg’ alos otros

85- paracambiar de edtilo

86- parareemplazar |0 obsoleto

87- paradivertirse 0 “condimentar” lavida
88- paratrabgar enlo quele gusta
89- parapresarvar los principios

90- paraproteger d medio ambiente
91- paraevitar carencias

92- parardgarse

93- paraevitar las criticas

94- paraproteger las posesiones
95- parano tener sufrimiento fisico
96- paraevitar perder lareputacion
97- paraevitar perder € dinero

98- paraevitarse futuros problemas
99- paraevitar d desempleo

estas son solo adgunas de las razones por |as que una persona pudiera comprarte € producto o
sarvicio que ofreces. Como habras notado, estan cargadas de emociones.

Tu principa objetivo lamas grande, fuerte y smple razén por la que una persona quisieratu
producto. Debes mantener estaidea en mente cuando estés escribiendo tus anuncios.

Como deqir lamejor ubicacion paratu anuncio clasificado

Pues bien, ya has descubierto € gran beneficio. Sabes cud es € mercado especifico de tus
potencides clientes y has sdleccionado € meor “motivador emociona” para conseguir
respuestas con tus anuncios.

En este momento debes prestarle mucha atencion a lugar donde pondrés ese aviso.

Los clasficados estan por todas partes. Las chances son muchas pero lamejor, lamas rentable y
provechosa oportunidad debes encontrarla. La Unica forma de encontrar estamina de oro es
descartando lo que no sirve. Simplemente testea la publicacion con tan solo un anuncio y espera
losresultados. S tiene éxito, perfecto, pero s no lo tiene o tiene muy poca respuesta, habra que
buscar otra publicacion.

Puedes poner tus anuncios en periddicos locaes o nacionaes, boletines informativos semanales,
revistas de consumidores, revigtas indugtriaes, revistas con un interés especifico, newdetters,
boletines e ectrdnicos, como aquellos que se encuentran en la Internet (WWW, compuserve o
AOL)

Lo que tendras que buscar es la combinacion entre una publicacién con gran audienciay un tipo
de lector d que le puedainteresar 1o que tu ofreces.



A continuacion, preguntate lo sguiente:

¢donde puedo encontrar € nimer o mas grande

de personas calificadas que se puedan beneficiar

al usar mi producto o servicio AHORA?
Cuando hablo ddl “nimero mas grande” merefiero d grupo de personas que puedan pagar por €
producto también. Ademas, que sea un “publico calificado” que esté red mente interesado en
adquirir lo que tu vendes.

Es masfacil vender cuando nos dirigimos a un mercado especifico que alas grandes masas de
gente. El secreto del éxito en tus anuncios es encontrar  mejor medio publicitario para
encontrar entonces a los potenciales clientes.

Lamayoria de los periodicos diarios tienen una gran circulacion pero sus lectores son de
caracteristicas muy generales como para encontrar buenas respuestas de publico calificado.
Y ademés € “tiempo de vida’' de este tipo de publicacion es de tan solo un dia

L as ediciones semanales tienden a ser mas vistas durante mas tiempo, ya que lamayoria de las
personas no trabagjan estos dias y pueden prestarle mas atencidn, esto hace que tengas un mayor
numero de posibilidades cuando publicas un sébado o domingo.

Ademés hay que tener en cuanta aguellos medios cuya seccion de clasificados seamas popular
ya que la mayoria de la gente que busca ago, vaa empezar con esa publicacion en particular.

Lagran ventga que tiene un periodico diario es que es muy sencillo y rgpido poner un anuncio
ali. Incluso podriasdir publicado d dia Siguiente y puedes obtener resultados inmediatos. Es
bueno paratestear € anuncio y sus componentes.

Poner tu aviso en una revista de consumidores dedicada a un tema en particular, generdmente te
dalaposhilidad de proyectarte internacionalmente. Y 0 he recibido respuestas de personas de
mas de 20 paises con un smple anuncio de 23 palabrasl Pero eso no estodo... segui recibiendo
respuestas durante 3 afios después de la tltima vez que lo publiqué!

Esto se debe a que las principaes librerias o bibliotecas compran, venden y/o coleccionan este
tipo de revistas y de estaforma, no te sorprendas s recibes un llamado de Australia dentro de 5
ahos! Esto también se debe a que la noticia que para nosotros ya es antigua o pasada de moda o
desactualizada, para gente de otros paises, puede resultar en un anuncio “caliente’.

La contra de este tipo de anuncio es su ato costo. En lamayoria de los casos, se paga por
paldbray € precio de cada palabra depende en la“tirada’ de distribucidn que esa revista tenga.
Lacirculacion que tenga es ago alo que debes prestarle atencidn, también e tamafio dela
seccion de clasificados.

Una seccion de clasificados grande, significa que los publicadores tienen buenas respuestas,
entonces ahi es donde justamente debes estar tu.

Cada negocio, profesion o hobby tiene varios periodicos, revistas 0 newdetters, que estan
dedicados exclusvamente a un temaen particular. Estetipo de publicaciones no tiene tanta
circulacion, algunos se limitan a unos pocos cientos de suscriptores, pero cada persona que se
suscribe pararecibirlo, lea absolutamente todo! Y larazon de esto es que se dedican
exclusvamente d temaque d lector estainteresado



Conozcalas reglas antes de empezar a jugar

Cada publicacion no es solo diferente en d tipo de audienciay en lacirculacion, sno también en
lasreglasy lastarifas. Conocer estos detales es un DEBER, antes de empezar a crear tu
anuncio. Lamayoriade lasrevistasy boletines informativos, cobran por cantidad de palabras,
pero € precio puede variar considerablemente. Los periddicosy ediciones semanales cobran por
linea pero & nimero méaximo de caracteres por linea también varia entre uno y otro.

En este punto, es importante saber & costo de lalineay también la cantidad de caracteres
permitidos por linea. Y en cambio algunas revistas especidizadas cobran por linea o por paldbra
0 Smplemente por un espacio determinado dentro de la pagina de la publicacion (por gemplo 1
pulgada de una columna)

Si tu estés pagando por palabra, trata de expresar tu anuncio en no mas de 25 palabras 0 dgo asi.
S estas pagando por linea, trata este sencillo experimento con tu aviso. Comienza con un
anuncio de 5 lineas. Incluye todalainformacion que creas importante. Ahora trata de reducirlo
a4 lineas diminando todas las paldbras que no son tan necesarias. Trata con diferentes palabras
u otras formas de describir 10 que vendes. Lee tu anuncio unay otravez y mide lo que tiene de
bueno y 1o que no pudiste expresar por fdta de espacio. S no hay demasiadas “ pérdidas’ en €
recorte del anuncio, felicitaciones, te has ahorrado € costo de unalinea. Ahoratratafijate s
puedes expresar |0 mismo con otras palaoras o reducir € tamafio unalinea mas.

Observa detenidamente € trabajo gue hicieron los demas publicadores

Lamegor manerade ver que eslo que funciona o lo que no funcionaen un clasficado esleer
varias publicaciones y subrayar aquellos clasficados que llamaron tu atencion. Buscaen €
mayor nimero de publicaciones que encuentres. diarios locaes, naciondes o internacionaes,
folletos, revistas epeciaizadas 0 de temas generdes, revidas internaciondesy newdetters.
Piensa que tiene en particular cada aviso que llamo tu atencidn aprimeravista

Aqui hay unaforma de identificar los clasificados exitosos:

1- Estudialas ultimas ediciones de por o menos 12 publicaciones mensudes

2- Marca cadaaviso que llamd tu atencion y que creas que puede tener una buena cantidad
de respuestas para e publicista

3- Vidtalabibliotecalocd y busca esas mismas revistas o publicacionesy encuentralas
ediciones de hace un afio.

4- Especificamente buscaaver s dguno de |os avisos que marcaste antes, se encontraba
también hace un afio atrés.

Cada aviso que encuentres de ete tipo, sSgnifica que es un anuncio clasificado exitoso y
garantiza las ganancias

Los anuncios clasficados estén publicados para brindarle ganancias a quien los publicay por 1o
tanto, S un aviso no tiene buena respuesta del publico, smplemente lo cambian por otro.

S encuentras un aviso que existia hace un afio atras y que aln se sigue publicando, esto significa
que es todo un éxito, sino, no hubiera sido publicado durante tantos meses.

También puedes descubrir otros avisos que funcionan ya que agunos |os vas a encontrar
publicados en diferentes medios d mismo tiempo.



También, del mismo modo, puedes descubrir que tipo de ofrecimientos es € que funciona con €
publico. Anota cada coincidencia que encuentres entre diferentes avisos exitosos.

Este testeo, puede ser redlizado en menos de medio dia, Sn gastar un centavo y pronto
gprenderas que es lo que funciona paraotros y que no. Estainformacion te dard un panorama
invalorable y te ensefiard que debe contener tu anuncio y que no, cudquierasead medioen €

que pienses publicar tu propio anuncio.

Aprende de los demas pero s2 ti mismo!

Estudiar los métodos 'y contenidos usados por otros publicadores, deben ser parte de tu rutina
como publicista por clasificados. Cuando veas un gran nimero de g emplos, Smplemente extrae
lo mgor de cadauno y cread tuyo propio.

Nunca dupliques las mismas paabras que otras personas en otros anuncios o corres e riego que
lagente se confunda. Sé de muchos clasificados que son copias fieles de otros anuncios o por |0
menos demasiado parecidos. Cuando € aviso origina viene teniendo buenas respuestas durante
afnos, los clasficados copiados o imitadores, suelen desaparecer en poco tiempo. Alguien que
lee la seccidn de clasificados con frecuencia puede notar esto y sentir que tu anuncio carece de
cregtividad y credibilidad y ni tU ni tu aviso son auténticos. 'Y en consecuencia, no responderan.

En cambio, trata de combinar |as ideas ganadoras en un nuevo paguete de palabras que sea

Unico, que sea solo tuyo.  Eto te hard ser mas exitoso, ganar confiabilidad y etilo propio y por
consiguiente, tener buena cantidad y caidad en las respuestas.

Como seleccionar la mejor categoria para tu anuncio.

Ante todo, recuerda siempre que no tienes que vender un producto o servicio. Lo que tu ofreces
son soluciones que la gente necesita. O un gran beneficio que la gente esperay que pueden ser
obtenidos solamente s compran tu producto o servicio.

Conserva esto vigente en tu mente d momento de elegir la categoria o clasficacion donde ubicar
tu anuncio.

Aqui hay un gemplo:

Supongamas que tu producto es un curso con un libro de texto y un libro de précticay que llevas
este negocio desde tu casa. Has identificado a tu mercado como gente que quiere ser su propio
jefe'y has eegido unarevista de empresarios 0 emprendedores para poner tu anuncio.

La préxima cosa que debes decidir es en que subseccidn del clasificado vas a ubicarlo, teniendo
en cuenta que cuaquier publicacion de clasificados cuenta con por |0 menos 35 rubros
diferentes.

En este gemplo, 1o que estas ofreciendo es informacién parad mundo empresaria o de
emprendedores. informacion que puede ser utilizada parainiciar su propio negocio desde casa,
por cuentapropia. Estas vendiendo oportunidad de establecer un negocio, ser su propio jefe,
mangar sus propios horarios, hacer dinero y crear un futuro rentable paraquien lo comprey para
toda su familia

Por tal motivo, los rubros “ oportunidades de negocios’ o “oportunidades de hacer dinero” son
mucho mejores que las secciones de “libros’ o “educacion”



Todas las personas tienen € suefio de trabgjar por su cuentay cualquier cosaque los ayude a
acanzar ese objetivo, con poca dificultad, sera bienvenido!

Ubicatu anuncio donde pienses que € lector se sentira mas identificado o atraido. Preguntate:
“que quiere la gente redlmente, y que tu puedes darle? Ponte en € lugar ddl lector y recuerda
que son los beneficios y no € producto lo que interesay lo que se vende. Por |o tanto, ubicatu
anuncio en donde puedas ofrecer un beneficio y no un producto.



Capitulo 3
Como obtener e maximo de beneficios de cada aviso
que publigues

El secreto de |os mas exitosos anuncios clasificados

Le he mencionado ya que se olvide de cerrar la venta mediante d aviso clasificado. Hay dos
razones para no hacerlo:

1- no tienes suficiente espacio para mencionar todos los beneficios y virtudes de tu producto
0 s&vido

2- exigelo que sellama“limite psicoldgico” de dinero (generamente entre $3 y $5) quela
gente espera gastar en un producto que se encuentre en |os clasificados.

¢Lasolucion? Siempre use d método de |os 2 pasos para obtener mejores resultados. El primer
paso era posicionar un anuncio con € Unico objetivo de generar pedidos de informacion. El
segundo paso era e seguimiento del potencid cliente, la rdpida respuesta a sus preguntas (por €
medio que seq) y cerrar laventa.

Si tu producto esté dentro del rango de los $3 y $5 ddlares, puedes intentar vender € producto
directamente desde € clasificado. Pero para que las ventas se redicen, deben ser efectivizadas
en un breve lgpso. Este tipo de ventas o productos, solo puede ser posible dentro del &rea donde
resdes. Aunque, pese alo dicho, Ssempre recomiendo testear antes de volcarse de lleno en una
campaia publicitaria

Lamayoriade los publicistas emplean € méodo de los dos pasos. ¢por qué? Simplemente

porque trae buenos resultados sempre (€l tipo de resultados que se pueden depositar en un
banco)

Usar los clasificados para generar potenciales clientes interesados.

Es d uso mas efectivo y productivo de la publicidad en avisos clasificados. generar potencides
clientesinteresados. Un buen clasificado motivalos sentimientos del lector, de tal manera, que
se senten “empujados’ aresponder para requerir mas informacion. Eso es todo |o que puedes
pretender de un aviso clasificado. Cuando es bien implementado, hay un solo trabgo que hacer:
conseguir € interés absoluto de la gente para que se identifiquen ellos mismos con € producto y
soliciten informacion adiciond.

Labdleza de este sstema es que un anuncio bien disefiado no solo atraerd a potenciales clientes
con un dto nivel deinterés, sno que también descalificard a aguellos que no 1o necesitan. Esto
te hace ahorrar gran cantidad de tiempo y esfuerzo y dedicarte solamente a atender aquellas
personas que son potenciaes clientes y que tienen en mente comprarte @ producto.

Este es d mayor beneficio o ventgja que tiene este método.



Este es un buen gemplo de un anuncio para generar potenciales clientes:

“ATENCI ON: CUALQUIER PERSONA
REALMENTE INTERESADA EN SER SU PROPIO
JEFE, QUE ESTE HARTO DE LIDIAR CON
FALSAS PROMESAS Y GASTOS ESCONDIDOS.
Tutor privado para emprendedores serios revela 7
secretos poderosos para tener beneficios e ingresos de
dinero inmediatos.  Gran oportunidad de negocios.
Paa un informe grais BIZPLAN 123 Rock rd,
Bronte, NY, 11111”

en este anuncio, @ encabezado especificaa que tipo de mercado esta dirigido. Ofrece solucionar
un problema, protege a las victimas de empleadores mdintencionados y |o motiva a cumplir su
suefio: € de ser su propio jefe.

El lector puede solicitar un informe gretis sin obligacion aguna de su parte. El quiere resolver

su problemay estainteresado en obtener |os beneficios que promete @ anuncio. A pesar que

este anuncio es demasiado largo, te asegura que un nimero superior de personas lean este aviso.
después de todo, & anuncio esta bueno, pero € lector no conoce d publicista. Podria estar loco 0
Ser un oportunistamas. Este es e motivo por € cud se ofrece informacion gratuita pues sele da
laoportunidad a lector de conocer a quien esta publicando y asu negocio y ademésledala
oportunidad también a quien publica para que demuestre sus conocimientos, su staff, su

producto, desarrolle su credibilidad y puedainspirar confianzad cliente. Seinicialo que se

llama “relacion: vendedor — cliente”

Solamente envie su completo paguete de ventas a aquellos que soliciten
mas informacion

Egte ssemate permite saleccionar a aquellas personas interesadas y enviarle tu mensgje de
venta. Asi podrén escuchar TODO lo que tengas paradecir de tu producto y servicio,
enviandoles @ paguete completo de ventas.

Lafuncion principa del clasificado es obtener lamayor cantidad de respuestas de gente
redlmente interesada. L uego tienes unalista de personas a quienes enviarles los detdles.

A medida que |as respuestas van |legando, esimportante que solicites de ellos ciertainformacion
para que puedas hacerles llegar todo € materia répidamente.

Cuando hablo de “ciertainformacion” me refiero anombre y gpellido, domicilio, nombre de la

compafiiay posicion (s correspondiere), teléfono e e-mail (dependiendo del medio que €
interesado dija pararecibir lainformacion)

Cerrar las ventas




La segunda parte de este método, es € seguimiento del potencid cliente, enviandole & paguete
deventas. No eslaintencién de este libro, ensefiarle a cerrar la venta, pero si te voy adar
algunas idess que pueden ayudarte:

1- respondainmediatamente a cadarespuesta. Esto significa que todo € materid de
marketing debe estar listo para ser enviado por correo convencional o por correo
electronico. Recuerda que € potencia cliente esté esperando oir deti YA! Ademaste
ganaras U confianzay respeto s le respondes rgpido. El demorar en laentregade la
informacion, puede hacer que pierdas la vental

2- Piense en lo que estas personas quieren escuchar: ¢qué hara este producto por mi? Esla
pregunta que prevalece por encimade las deméas. Promocione sus beneficios. Enumere
beneficio tras beneficio. Una carta de ventas te datodo € espacio que necesites para
mostrar, demostrar, probar y dar los motivos suficientes para que € comprador se decida

3- Diferénciate de lacompetencia. Sé origina con respecto a otros productos que la gente
pueda encontrar en € mercado. Presente su carta de ventas como ninguna otra persona
pueda hacerlo. Mantenga la atencién de la persona constantemente.

4- Hazle unaofertairressible. Hazle facil latarea de decidirse a comprar su producto o
sarvicio. Ofrece financiamiento, tarjetas de crédito, entregas en 24 hs'y todo eso,
mencionalo y comparao con la competencia o con referencias de antiguos clientes.

5- Siempre motivaeinvitaalacompra. No dges otraopcion. Haz de la orden de pedido,
una conclusién naturad como S estuvieras entablando una conversacion con un amigo
tuyo. Piensaen todo momento que esta persona tiene una necesidad y td tienes una
solucion.

Si a principio no compra... tratay trata nuevamente

Algunas veces, lagente indica serio interés en tu ofrecimiento cuando solicitainformacion pero
no inmediatamente compra e producto o servicio. Por eso, tienes que redizar marketing
continuamente y proseguir hasta lograr la venta o hasta que € interesado le comunique que no va
acomprar. Parad seguimiento, debes reforzar unay otravez los beneficios del producto y
“mover” alapersonaaque tome una accion favorable.

Algunas personas no compran la primera vez que toman conocimiento del producto. Otras, ni
squieraen la segunda o tercera vez que tienen contacto contigo. Pero a pesar de esto, un
Seguimiento es @ camino mas seguro y lameor inversion que puedes hacer para cerrar la venta.

Puede pasar que si 10 que vendes es un curso o un manud dd tipo “hégdo Ud. mismao”, lagente
quiera hacerlo por sus propios medios e intentarlo e mismo sin comprar d producto. Lellevara
un tiempo, darse cuenta que necesitadel curso y de lo que tu le ofreces parallegar a objetivo.
Por eso también es muy conveniente d seguimiento.

¢cuantas veces deberias contactarte con un posible cliente? Los expertos en marketing, opinan
que no se debe abandonar & seguimiento antes de haberlo contactado por [0 menos 7 veces.

Algunas veces, he redizado ventas en mi segundo o tercer intento, aunque lamayoriade las
ventas e cierran en d intento 6 0 7. Siempre que te contactes con los potenciaes clientes, debes
recordarle |os beneficios y ventgjas que puede obtener. Incluso, S notas que la personano se
decide, hasta podrias darles laopcidn de recibir algin descuento s te lo compra dentro de las
proximas 48 hs.



Capitulo 4
L 0s secretos para crear grandes anuncios

L os 3 componentes esenciales de un anuncio que s funciona

La primer cosa que un anuncio ganador necesitaes un irresigtible y atractivo encabezado. El
encabezado le debe informar d lector que hay algo muy importante a continuacion, ago que
necesitaleer 9 0 9. El encabezado debe conseguir que d lector Senta que eso fue escrito para
“é”. Necesitas que la personapiense “esto esimportante y es parami”. Capturaras su atencion
por unafraccion de segundo y ahoratienes que hacer tu megjor “disparo” rdpidamente.

Ningun clasificado funcionard sin un encabezado poderoso que capture la atencidn de la persona.
L os encabezados que megor funcionan son aquellos que contienen un beneficio parad lector.

¢por qué no “shockearlos’ con sumeor beneficio ahora? S no los atrapa ahora, todo lo que siga
en d anuncio serainttil. Los encabezados largos también tienen mejor respuesta e incluso

podrias poner dos beneficios en @ mismo.

En resumen, ningn éxito setendra s € encabezado no arapad publico.

El segundo componente esencid ese ofrecimiento de su anuncio. El ofrecimiento eslo que tu
le ofreces d lector para motivarlo a comunicarte contigo.

El ofrecimiento tiene 2 propositos:

1- ledad lector todos |los detalles que necesita para conseguir € beneficio que mencionaste
en € encabezado.

2- Tedaati laoportunidad de enviarle d potencid cliente tu paguete de ventas e inducirlo a
laventa

El tercer y Gltimo componente que tu anuncio necesita tener es algln tipo de cOdigo que te haga
saber ati de donde vienen los pedidos de informacion.  Esto es muy valioso cuando te expandas
y tengas muchos productos a la venta o publiques en diferentes medios. De esta forma también
sabrés cud anuncio y cua publicacion esla que funciona.

Definir y poner un codigo es sencillo. Simplemente ponle un nimero de departamento, como

por g emplo “Dept.03". Primero debes poner tu nombrey direccidn, y td vez un teléfono y
seguidamente, @ codigo. Otro g emplo podria ser poner un aviso en larevista“Madres’ en la
edicion de abril. Entonces @ codigo seria “dept: M4” donde M ese nombre delarevistay 4 es
e nimero del mes.

Lamaneramasfacil de empezar

Comienzapor d find. Si, aunque parezca un poco loco, debes empezar a escribir tu anuncio de
atrés paraadelante. Empieza con tu nombrey direccidn, nimero de teléfono y codigo. Tu
nombre y direccion no requiere que concentres demasiados esfuerzos. Ellos son ingredientes
esencides en tu anuncio. Puedes decidir usar una linea de teléfono 800. recuerda que debe ser



muy facil poder contactarse contigo. S € lugar te lo permite, seria conveniente poner también
una direccidn de correo e ectronico.

Haz que cada palabra tenga su valor

Un anuncio clasificado no es mas que un pufiado de palabras que se fusionan para generar una
respuesta por parte del lector. Lamayor cantidad de respuestas, equivale a mayor cantidad de
trabgo. Con lapublicidad en clasficados, las paabras son las Unicas herramientas que tienes
para conseguir respuestas... Yy reAlmente , muy pocas paldoras para hacerlo!

Cada paabrade anuncio debe cumplir un objetivo. S hubieraaguna paabra dentro del
anuncio, que no hace que tu aviso sea mas poderoso, debe ser borrado. Cada palabra debe
ingpirar y conducir aunaaccién ono sirvel Lead anuncio detenidamente y andice cada
palabra. Preglntese: “estapaabrasirve?’ “podriareemplazarlapor otramejor?’ “ayuda esta
paldraaque @ potencia cliente se decida a contactarme?’

Aqui hay un consgito para saber cud paabraeslameior:

Tengaamano un diccionario de snénimos (impreso o en la computadora). Toma cada paabray
busca snénimos en € diccionario y evala la poshbilidad de reemplazar |a paabra de tu anuncio
con las que te propone € diccionario.

Trata de utilizar palabras que generen imagenes en lamente del lector y le ingpiren sentimiertos
positivas que pongan en funcionamiento laimaginacion. Condimenta tu texto con paaoras que
ingpiren como ser: millonario, hermoso, dinero, atractivo, éxito, rico, secretos, etc

Pero aseglirese que cada pa abra que usa sea auténticay que no cree unafadsailuson en quien
lee.

Trata de reemplazar |as palabras inactivas o frias con paabras o verbos como por gemplo:
detener, crear, hacer, eiminar, ganar, comenzar, atraer, etc

Emplea pa abras descriptivas para mogtrar tu ofrecimiento:  increible, revolucionario, fécl,
sorprendente, maravilloso, divertido, Smple, shockeante, etc

ceudnto tiempo lellevara d potencid dliente disfrutar de los beneficios?... inmediatamente, ala
mafiana siguiente, en 30 dias, ahora, ingtanténeamente, en pocas semanas, en 1os proximos 5
minutos, etc

¢Oué quieres compartir con tus potenciaes clientes? nuevo descubrimiento, plan, método,
sstema, informe especid, etc

evite paabras con connotaciones negativas como: desastre, muerte, morir, desesperanza,
fataidad, terminal, etc. Son las emociones postivas las que tienes que hacer surgir de lamente
del lector.

La paabramas importante que puedes 'y debes usar en tu anuncio eslapaabraTU o sus
derivados TUS, TUYOS, etc. Esto hace que tu mensgje sea dirigido a una* persona muy
importante’. Lograque d lector se sentaincluido dentro del aviso como en unafotografiay le
permite imaginarse as mismo disfrutando del beneficio que le brindas

Otra gran palabra para usar es“COMO”. Todos tenemos € insaciable apetito de aprender como
hacer dgo meor, mas rdpido, mas facil, mas barato y con menos stressy esfuerzos. Muéstrales
como pueden conseguir € beneficio que tu producto les provee.



L as paabras impactantes son |as paabras emocionales. Estas palabras, por |0 genera son cortas
en tamafo y fécilmente comprensibles por la mayoria de las personas.

Las paldbras que invocan un sentimiento y provocan una respuesta cas inmediata, son sempre la
meor eleccion.

A continuacion hay 2 listas de pdabras. Cada lineaiilustra dos diferentes formas de decir lo
mismo. ¢cud de estos grupos puede tener una mejor respuesta del pablico?

Inverson hacer dinero
Afectado preocupado
Experimento  testeo

Manufacturar hacer

Preservar ahorrar
Recibir obtener
Superior mejor
Inventar crear

La columna de laizquierda muestra paabras “ intelectuales’ mientras que las de la derecha
tienen contenido emociona. Piense en cada par de padbrasy lasimagenes ingtanténeas que
provocan. Las paabras que invocan a emociones son |as adecuadas para los anuncios
clasificados.

Ahorareemplace las paldoras de su anuncio con agunas paabras que inspiren efectos visudes y

emociondes. Vasarecibir un margen de respuestas muy superior. Y en este caso, puedes
ayudarte de un diccionario para hacer d trabgo.

Siempre dejaatu potencial cliente con € deseo de “ querer mas’

Quierestentar, excitar y motivar atu potencid cliente lo suficiente para que tome la decision de
contactarte.

Lo que reamente necesitas es dimentar su apetito, darle indicaciones de lo que puede obtener s
tan s0lo se comunica contigo.

Esto no seria dificil deredizar s vienes haciendo € trabgo que te indique hasta ahora. Debes
tener por 1o menos un motivador emociond en tu anuncio.

Entender |o que € potencid dliente realmente quiere, es € secreto para.crear un anuncio guelo
empuje a contactarse.

El poder de un ofrecimiento GRATIS




No importalo que Ud. venda, ya seaun kit informativo, un manual, un cassette, un informe, €tc,
debes brindar lainformacion adiciond GRATIS,

GRATIS también es unapaabramagica. Todo € mundo entiende que no hay nada gratisen los
NEegocios, pero no se pueden resitir a obtenerlo, especiamente S eso es algo que le interesa
persondmente.

Un ofrecimiento gratis de ete tipo, hace mas facil la decision paraque € lector se comunique
para conseguir mas informacion del producto o servicio que tu vendes.

Cualquiera seala cosa que ofrezcas gratis debe ser de importancia parad potencid clientey
especidmente ofrecido en cantidades limitadas. Al ser limitada la cantidad, estimulaala
personaaquerer mas... 'y por lo tanto, adquirird el producto. Lo que ofrezcas gratuitamente
tampoco debe afectar tus gastos.

Debe ser facil parael potencia cliente contactarse contigo

Desafortunadamente, de poco vae todo 1o que ofrezcas, s la gente no tiene la posibilidad de
contactarte de inmediato.

Algunas persona que podrian sentirse beneficiadas e interesadas en tu producto, personas que
podrian cambiar sus vidas gracias alo que tu les of reces, podrian sentirse frustradas S no tienen
unaformafécil de comunicarse contigo. Esto significa que debes darle d maximo de
posibilidades para que te contacte: teléfono, fax, correo o correo eectronico. S tienesla
posibilidad de una casilla postd y de unalineatdefénica“800” mucho meor. Esto sgnificaria
no perder ni una sola posibilidad de venta. Significa ademés, la posibilidad de estar disponible
24 hsd dia

En d momento que d potencid cliente se contacte contigo, es hora de actuar de inmediato. Si la
personatrata de comunicarse'y no lo consigue, seguramente lo perderés parasiempre. No
pierdas las posibilidades, toma todos | os recaudos que sean necesarios paraque no falela
conexion.

Para hacerlo f&cil paralas personas, trata de darle mas de una posibilidad de contactarse. Por
gemplo unalinea 800 (que es de fécil acceso y gratis) o ta vez € correo eectronico seahoy en
diad medio de comunicacion mas poderoso, después del teléfono.

El testeo eslo mgor... intentatratar de poner cuatro opciones en tu anuncio y asi veras cud esla
gue mayor aceptacion tiene. Considere TODAS las posibilidades.

Siempre presente su ofrecimiento como ago de mucho vaor que la persona puede obtener
GRATIS. No envie solamente materid de ventas. Incluso trate de ofrecer una prueba para que
las personas testeen € producto y prueben |o que puede hacer por los.

Aqui hay agunas formas de ofrecer d materid parad seguimiento del potencid cliente:

Dedlesgratis

Kit de informacion grais
video grdis

Casdtte gretis

Informe gratis
Instrucciones gratis
Paguete de prueba gratis



Ejemplos gratis
Muedtras grétis
Guiagratis

Catdogo grdtis
Consultas gretis
Presupuestos gratis
Seminarios gratis
Andiss persond grtis
Envio gratis

Las posibilidades son interminables. Un ofrecimiento gratis, hace mas facil que d cliente tome
laaccion de pedir informacidn. después de todo, no cuesta mucho, excepto € gasto postal.

S quieres gue tomen accion, debes ser especifico

Cuaquierasead producto o servicio que ofrezcas, la clave del éxito es enfocarse con un
beneficio especifico, para una audiencia epecificay con una oferta especifica.

Nunca hagas tu ofrecimiento abierto a publico en generd. Dirigirse atodos es en realidad,
dirigirseanadie.

Brinda este ofrecimiento tan solo a publico cdificado, a que redlmente esté interesado.

Evitatener que pensar que todo € mundo puede usar lo que tu ofreces. “TODOS’ es una
audienciademasiado grande y podria atraer smplemente alos curiosos, generando mucho

trabgjo inttil parati.

Dirigete solamente a tu audiencia especifica. A dlos ofréceles todas las ventgjas y beneficios,
sin obligacion de compra, una respuestainmediata, un paguete de informacion gratuito, etc

Héablale aun individuo en particular

En vez de pensar en tu mercado en generd, dirige tu pensamiento y tus paabras a una personaen
particular. Cuando escribas tu anuncio, piensa en tu audienciacomo s fueraun solo individuo.

Piensa como te comunicarias con una personatd cud lo harias en una oficina frente a frente,
¢quéledirias? ¢como le hablarias?

Emplea las respuestas en tu anuncio. Harés que tu anuncio se veamas persondizado y que
lector se Sientainvolucrado en lo que estés planteando. Debes comunicarte con un lenguge
sencillo, sincero, abierto. El lector |0 notara inconscientemente y se sentira identificado contigo
y con o que ofreces.

Como atraer “el 0jo” del potencial cliente

Dependiendo dd tipo de publicacion que dlijas, tienes varias opciones que te ayudaran a
“resdtarte’ por encimade los anuncios de la competencia. Estas opciones se refieren a cosas
sencillas como por gemplo: paabras en mayUsculas, Sgnos de exclamacion, vifietas, asteriscos,
subrayado y texto enmarcado.

Todas estas cosas pueden ser efectivas parallamar la atencidn por encima de |os demas anuncios
de la competencia



Tu debes ser diferente, permanecer “separado” del resto. Pero apesar de esto, debes primero
estudiar d tipo predominante dentro de cada publicacion y testear |os resultados, poniendo un
anuncio de prueba.

Ten en cuenta que alguien mas podria estar usando las mismas técnicas y esto provocariano
“resdtar” tanto. A menudo, una publicacion puede disponer de varios disefios, como por
gemplo gréficos, logos, una sefid de stop, una flechallamativa, etc. Pero reitero, todo anuncio
debe ser testeado!

Cada paabra cuental

Cada smple palabra de tu anuncio puede ayudarte a atraer respuestas o repeler alas personas.
Todas las paabras cuentan de algunaforma. Pueden excitar, llamar la atencidn, o motivar alas
personas a hacer d dguiente movimiento. S una personatomala decisién inmediata de
contactarte o ignora tu anuncio, eso dependera exclusivamente de las paabras que utilices o
elijas para poner en tu anuncio. Sea especifico, honesto y redl. Elijalas paabras
cuidadosamente!

Para ser escuchado, debes ser creible

Sealo que sealo que escribas, debesinspirar credibilidad. Las frases que no son especificas, no
son creibles. Como por gemplo: “hagase millonario con su contestador automético”, parece
demasiado irredl, no es claro, parece demasiado sencillo y no dice absolutamente nada. Aunque
mucha gente quisiera ganar millones, ignorardn & anuncio por completo. después de todo...

cuan dificil puede ser operar un contestador automéatico? Este encabezado parece engafioso.

Lagente que lee | os clasificados estd generdmente “en guardia’ a encontrarse con anuncios de
edtetipo. Lonormd esque piense: “S un anuncio meingpira confianzay credibilidad,
seguramente vale la pend’

S en cambio este anuncio hubiera dicho “ gane extra $2479.00 mensua mente usando un
electrodomeéstico smple que Ud. yaposee” td vez e anuncio sea muy extenso para decir tan
poco, pero note la diferenciaentre € primer aviso y éste.

Decir $2479 por mes esmasrelista... esago que lamayoria de la gente puede creer. Lapaabra
extrasgnificaque @ dinero es un ingreso adiciona ademéas de los que yatienes como por

gemplo, tu empleo de todos los dias. Esto le dice d interesado que no tiene que arriesgar su
empleo paraintentar tener estosingresos. Esto esdinero “extrd’.

Usando un electrodoméstico smple, implica que no se requiere de equipamiento especid para
empezar aganar dinero. Esto hace pensar d lector: “que tengo acd en mi casa que me puede
hacer ganar ese dinero....? nada de |o que tengo me esta haciendo ganar dinero. S es cierto que
puedo ganar dinero con ago que yatengo, o este anunciante esta mintiendo 0 yo no me doy
cuenta de lo que puedo llegar a hacer 0 conseguir para ganarme facilmente ese dinero extral”

Hable claro

Un problema comuin que tienen lamayoria de |os anunciantes es que ponen en circulacion un
anuncio que no se comunica claray efectivamente con € publico. Conoce atu audiencia, no
imagines que yalaconoces. Fijate cud esd “nive” de estas personasy utilizaun lengugie
adecuado aese nivdl.



Asegurate que hablan d mismo “lenguge’. Hablaen un idioma que la gente entienday que
Sienta que tu comprendes su problema. Nunca presumas que conocen todas las abreviaturas que
seusan en d medio. S serequiere de un esfuerzo extra para poder entender 1o que dices, habrés
fracasado. S pierdes € interés en @ anuncio, habrés perdido a un potencid cliente yaquerara
vez vudven...

L a parte mas importante de cada anuncio

Vuelvo arepstir... lamanera mas benéfica de usar |os anuncios clasificados es usarlos para
conseguir respuestas de la gente solamente. Llamar la atencidn eslafuncion principa del
encabezado y aveces d éxito de un anuncio se debe exclusivamente a un buen encabezado. Es
eda parte laqueimpulsad lector aleer tu ofrecimiento y es e encabezado mismo € que puede
detener d lector para que no dé vuetalahoja...

Son |as primeras paabras del encabezado |a parte mas critica para asegurar € éxito o d fracaso
ddl anuncio.

L os 7 tipos de encabezado gue funcionan en |os anuncios clasificados

Por ser d encabezado la parte mas importante de un anuncio, es aqui donde vas a enfocar tus
mayores esfuerzos. Aqui hay 7 diferentes tipos de encabezado que funcionan perfectamente en
los anuncios clasificados:

1- laofertadirecta

la“ofertadirecta’ es aguella que vadirectamente ala cuestion , Sn masvuetas. Interta
atraer d interés de la gente inmediatamente, cas asmple vigta, ofreciendo algo a un buen
precio 0 ago exclusvo y Unico.
Ejemplo:

- 11 cassettes por solo un centavo!

- VCR deprimera marca un 73% menos!

2- d comando

latécnicadel comando le dauna orden directay especificad lector. El propdsito esinspirar
d lector aque tome o que le ofreces en formainmediata. El uso de unasmple paladra
(ponga, lleve, haga, consiga, gane, etc) le estaindicando que € beneficio etad dcance dela
mano 'y esféacil de conseguir.

- Unase a nosotrosy te garantizamos vender mas productos!
- Damedos minutosy te mostrar € los secretos de hacer dinero que
dupliquen tusingresos en cada venta!
3- las“razonesy € por que”
este método trabgja bien en agunos casos porque presenta un numero de razones convincentes'y
especificas para adquirir lo que se esta ofreciendo. La contra de esto es que laevidenciaes

demasiaday termina por no tener respuestas, ya que esta cas todo dicho.

- nueverazonesde porgue deberiatener este elemento en su cocina!



- Siete manerasdeincrementar susganancias con las cartas de ventas!

4- El mé&ododelasNOTICIAS

El empleo de noticias puede ser unatécnicafuerte y poderosa. Para que esto funcione, debes
tener un producto o servicio que sea verdaderamente nuevo o innovador. Serefierea
productos que fueron actualizados o que no fueron hechos antes. Las paabras que pueden
ser utilizadas en este tipo de encabezamiento son: introduciendo, anunciando y presentando.

L as palabras que convencen de que es un producto nuevo son: revolucionario,
remanufacturado, actudizado, nuevo, etc

- nuevo sombrero parajardinerosquerepelealosirritantesinsectos

- lagmpleidea que cambio mi negocio de Doughnuts en un gran éxito!

- Precauciéon: nuevo contador de pulsostelefonicos en e areade Chicago —
protéjase de las estafas!

5- Latécnicadd “como hacer...
Este método es buenos para revelar informacion que tu potencial cliente querra saber,

deseara saber! Aqui estalaférmula:
Como (conseguir, tener, obtener, hacer, etc) un gran beneficio facil y répidamente

- como conseguir que tus clientes pasados vuelvan a comprarte dentro de los 12
meses!
- $1156.00 EXTRA por mes con tu hobby — aqui esta como!

6- lapreguntainteresante

este método consiste en hacerle una pregunta provocativa e intrigante a lector que demande
unarespuesta. S es bien redactada, puede tener mucho éxito en tanto y en cuanto la
respuesta seaigud alo que tu ofreces o por 1o menos que le solucione @ planteamiento de la
preguntaen 9 misma.

- ¢Quéharastu cuando la Direccion deimpuestos te demande?
- ¢estas perdiendo dinero en tu negocio porque no estas on-line?

7- testimoniosde clientes

este encabezado inspira credibilidad porque representa a unatercer personainvolucradaen e
anuncio y no es solo un anunciante haciendo publicidad. Los testimonios son la gprobacion y
los comentarios de terceras personas sobre tu negocio, tu producto o sobreti mismo. En este
caso, indicaria que @ producto puede ser recomendado y que fue probado y testeado por otras
personas.

- “d mespasado, gané $ 4898.00 usando tu smpletécnicay una salade
recr eacion dentro de mi casal”

- “cond sgemadeXLT tengo algo invalorable: un camino facil para
conseguir nuevos clientes!”



Unavez que hayas eegido tu gran beneficio, trata con diferentes tipos de encabezados. Prueba
con diferentes formatos para ver cua es d mas adecuado. Usar un diccionario de Snonimos
puede ayudarte enormemente.

Elige las mgores pa abras e ideas de |os diferentes encabezados y trata de crear uno nuevo,
poderoso, creible, real, comprensible. Prueba unay otravez hasta que estés total mente
convencido que es € adecuado, € mejor

Debes tratar ademés de especificar e identificar d tipo de audiencia, o sea... aquien vadirigido
€32 anuncio.



Capitulo 5
Como ahorrar dinero en los avisos clasificados

Como reducir & costo de los anuncios

Aqui vad méodo:

1- averigua como lapublicacion determinae costo de los anuncios. Especificamente
indaga s te cobran por palabra, por linea o por dgo mas. Si te cobran por linea,
necesitaras saber cuantos caracteres permiten por linea. Para achicar los costos deberias
reducir e tamafio del anuncio aunasolalinea. En cambio, S te cobran por paldbra,
debes reducir la cantidad de paabras sin importar cuan larga sea cada una de éllas.

2- Escribe tu nombre, direccidn, teléfono y aguna otrainformacidn para contactarte que
quierasincluir

3- Examinatu informacion de contacto y piensa como reducirla sin perder claridad o
impacto.

4- Empleaedtasideas en cada anuncio que vayas a crear:

- reducetu nombre o @ de tu empresa a una sola palabra

- reduce d nombre de tu cale a una sola palabra (Queen Street = Queen)
- usaabreviaciones parad estado o provincia

- haz que tu codigo sea parte de tu domicilio (1800 Queen C12)

las ideas anteriores pueden ser usadas en dgunos casos y en otros no. Pero sempre que puedas,
Usdas paraahorrar dinero en € anuncio.

S vasareducir d domicilio, no cuesta nada acercarse a una oficina posta y chequear con un
empleado para asegurarse que no haya problemas

Eliminalas palabras inttiles

Cuando publicas un anuncio dasificado, o que esta haciendo en realidad en rentar un espacio
dentro de una pégina publicitaria. Cuanto mas espacio ocupe tu anuncio, mas costoso sera esa
renta. Cuando pagas por cantidad de palabras, € costo es obvio pero cuando pagas por linea,
cada paldora cuesta un porcentgje ddl valor de lalinea. Por lo tanto dimina de tu anuncio
aqudlas palabras que no motivan a lector o que no cumplen adguna funcion en particular.

Las pdabras que pueden diminarse son: poder, deber, td vez, quizas, 9, €, la (y sus derivados)

Algunos modificadores sin un contenido sustancia como:  excelente, mucho, a menudo,
agradable, bueno, etc

El motivo de revisar unay otravez cada paabrade anuncio, es conseguir tener € megor aviso d

precio mas bgjo. Tampoco quites las palabras por € solo hecho de ahorrarte unos délares, fijate
de no romper laideay laesenciadd anuncio y andizad impacto que puedatener cada paabra.

L a publicacion continuate ahorradinero

Algunas publicaciones ofrecen descuentos que van entre d 5%y € 20%, cuando ordenasla
publicacién de un mismo anuncio durante un tiempo determinado. A menudo una orden de 3



dias correlativos puede ahorrarte ese 5%. Y € porcentgje se acrecienta s 1o publicas por mas
cantidad de dias.

El mgor precio se obtiene cuando ordenas que tu anuncio aparezca indefinidamente hasta que tu
le comuniques lo contrario.

Para que puedas considerar anotarte en este tipo de avisos con descuento, deberas testear tu
anuncio primero. S no lo pruebas, podria pasar que en vez de ahorrar dinero, tuvieras que pagar
jpor un anuncio que no tiene respuestas por un largo periodo.

Testea, pruebay modifica tu anuncio cuantas veces sea hecesario hasta conseguir tener una
buena cantidad de respuestas'y luego S, anétate en algun programa alargo plazo con descuentos.



Capitulo 6

Como saber que has creado un anuncio exitoso

Siempre testea algo

Cuando pongas un anuncio, tienes la posibilidad de testear dgun demento. Esto puede
proveerte deinvaorable informacidn de referenciaparad futuro. Haz puesto tu mayor esfuerzo
y tiempo en crear un anuncio lo megjor posible, pero todo o que cuenta son los buenos resultados.
Nada mas importa. Para saber con certeza s funciona como corresponde, debes medir y
monitorear |os resultados

Aqui entraen juego aqud “cddigo” que pusiste en tu anuncio. Esesencia que sepas de que
aviso y de que publicacion provienen las respuestas. Este codigo te provee estainformacion.
Ademés, imagina que podrias cambiarle por gemplo & encabezado a un anuncio para mejorar
las respuestas, entonces, también le cambiarias € codigo. De estaforma, sabrias s funciona
mejor que € anterior o no. Debes testear varios anuncios antes de tomar la decision de publicar
por un largo periodo.

Que puedes testear?

Alguno de los componentes que debes testear son:

v" El encabezado

v' H ofrecimiento

v El precio

v Lapublicacion

v Laseccion de clasificados que hayas eegido dentro de una publicacion

v' Lacopia

v Laaudiencia

v El método de contactarte que prefiere @ publico (o la combinacion de dlos)
Siempre testea todos |os elementos pero de auno por vez. S pretendes testear mas de un

elemento, nunca sabrés con seguridad cud fue la variacion que masimpacto tuvo. Ademés NO
TE OLVIDES deir cambiando los codigos!

Como puede ayudarte una base de datos




Organizar una base de datos con las respuestas de cada anuncio es unatremendaventga. Te
ahorraras mucho tiempo y cientos de papelitos en tu escritorio:

1- sabras de donde provienen las mejores respuestas

2- sabras d porcentge de personas que terminan adquiriendo € producto o servicioy de
donde vino cada uno de ellas

3- puedes andizar fécilmente los resultados para enfocar tu trabgjo en aguellos anuncios que
prometen mas

4- una base de datos de personas que respondieron. Estalista podriaser utilizada, por
gemplo parael seguimiento de esos potenciales clientes y para un trabgo de marketing.

Un consgo: debesredizar edtaligtade dientesy potencides clientes AHORA, justamente d
momento de empezar. Porque podria pasar que en unos pocos dias esalista seade 5 cifrasy
entonces no tendrias la posibilidad de redizarla o te llevaria demasiado tiempo. Ademas esa
listaeslo mas valioso que tiene tu negocio (mas vaioso aun que € propio producto o servicio
gue ofreces). Y JAMAS vendastu lista de clientes o potenciaes clientes anadiel Pues edtarias
perdiendo la confianzay € respeto que te ganaste.

L as estadisticas vitales

L as dos principales estadisticas para un anunciador son:

1- d cogto delasrespuestas “CHl” (eningles: cost per inquiry)
2- € costo por venta“CPS’ (en ingles. cost per sale)

El costo de | as respuestas es faciimente deducido a dividir € tota del costo de tu aviso por €
total de respuestas obtenidas. Por gjemplo un anuncio que cuesta $45 y genera 38 respuestas,
tendra un costo de $ 1,18 por respuesta

Pero a costo dd anuncio hay que sumarle € gasto que tenemos a responder a esa persona,
supongamos que |o hacemos por correo convenciond a un costo de $0,68 por respuesta.
Que multiplicado por 38 (la cantidad total de respuestas) nos da un subtotal de $ 23,56
Entonces tendriamos que sumar $45,- mas $23,56, lo que nosda: $68,56

Ahora supongamos que tras & seguimiento, estas 38 respuestas se convierten en 6 ventas. El
costo por venta seria

El cogto total de marketing, dividido € total de ventas generadas esigua a costo por venta.
Pasandolo a nimeros, quedaria:
68,56 dividido 6 = $11.42

ez esd codo total que tiene cada producto incluyendo € marketing.



Capitulo 7

L os secr etos de los avisos clasificados que la mayor ia
de los anunciantes desconoce

Solo tienes décimas de segundo para atraer la atencion del lector.

Para conseguir € mayor nimero de respuestas, € anuncio debe trabgjar perfectamentey
rgpidamente. Debe atraer la atencion ddl lector ingtantaneamente o de lo contrario fracasara
Entonces debes poner tu mayor esfuerzo en las primeras dos o tres paabras dd encabezado y
fulminar la aencion de quien estaleyendo. En redidad tu anuncio debe decirle d lector: “hey,
lector! Esto es muy importante y esta hecho parati, entonces préstale atencidn... por tu propio
bien!”

Gastar energias, tiempo y esfuerzo en tratar de ubicar esas palabras “rebuscadas’ y

meti cul osamente el egidas dentro de un anuncio que pueden hacerte ganar un mayor nimero de
respuestas.

Basatu estrategia de marketing en lo que tu cliente esta pensando

Para que un anuncio tenga una respuesta excepciona, debes encender todos tus sentidos y tratar
de ponerte en lamente ddl lector.

¢en gque esta interesado realmente esa persona?
¢EN que estd pensando y en que puede beneficiarlo s compratu producto o servicio?

S puedesllegar aimaginar que esta pasando por |a cabeza de esas personas, entonces las
palabras para crear tu anuncio empezaran afluir.

Que buscan los lectores de anuncios clasificados real mente

Genera mente buscan ago especifico. Lo primero que echar un vistazo alos encabezados de los
anuncios de la seccion en cuestion. 'Y pretenden encontrar aguello que buscan especificamente.

También vas a hotar que agunos publicaciones no estan categorizadas (0 d menos eso parece)
yaque |los aviso gparentan estar todos mezclados. Por 1o genera son anuncios mas grandes que
estan buscando la categoriajustay precisa para asentarse o bien, quieren diferenciarse del resto,
tratando de poner su anuncio en otra parte.

5 claves que podrian garantizarte € éxito

1- comienzatu anuncio con un encabezado poderoso, atractivo, motivador, atrapante, que
condgallamar laaencion dd lector lo suficiente como para seguir leyendo y tomar una
accion.



‘mantén sempre encendida la curiosidad y € deseo de |os potencides clientes como en
un anundo de estetipo:  “e mes anterior gané un extra de $4,379.- desdela oficinade
mi casa’

define especificamente que tienes para ofrecerle aun cliente y en que podria beneficiarse
é con tu producto

haz de tu ofrecimiento dgo tan irresigtible que d potencid cliente no tenga otra chance
meas que la de contactarse contigo

obtiene ventgas anticipandote alo que requiere € potencid cliente. Piensaque la gente
quiere lo que quiere cas inmediatamente. Ten preparado de antemano |os paquetes de
informacion que @ publico te solicitara



Capitulo 8

Consgos para el éxito

Tu quia paso a paso para crear “clasificados mégicos’

Aqui hay 10 sencillos pasos para congtruir grandes anuncios.
Completa cada paso en secuenciay obtendras un poderoso anuncio frente a tus ojos cuando
termines estos 10 pasos

1-

2-

¢Aaque producto o servicio le estés haciendo marketing con este anuncio clasificado?

haz una lista con todas |as caracteristicas, ventgjas y beneficios que pueden ser vaiosasy
ayudar atus potenciaes clientes. Encuentradentro de esalistae mayor de los beneficios
desde € punto de vista de un potencid cliente

¢eud eslarazon mas poderosa por la que una persona compraria tu producto o servicio?

elige un titulo paratu anuncio. Investiga en las publicaciones que dijas, cud esd
método de cobro. Estimad costo total del anuncio. Si es por paabras, caculaun
promedio entre25y 30y S espor linea, bésate en 30 4 lineas. Creaun “codigo” para
identificar lapublicacion y @ aviso en cuestion por medio de las respuestas que eijala
gente

ecribe todos los datos de identificacion para que € potencial cliente pueda contactarte:
nombre, domicilio, teléfono, fax, numero 800, e-mail, casillapodd, etc . Induyed
cddigo “camuflado” dentro de esta parte del anuncio

Creaun irresstible ofrecimiento. Piensa que este es € motivo por @ que recibiras las
respuestas. Hazle unapromesay ofrécele lainformacidn gratuita. Hazle sentir que nada
tienen que perder 9 solicitan eso

Escribe 3 posibles encabezados. Apelaalos intereses particulares de los potenciales
clientey recuerda que dllos sempre estdn buscando mejorar su vidade dguna u otra
forma. En d encabezado debestratar de seleccionar laaudienciay atrapar d lector.

(opciond) Extiende tu encabezado a un sub-encabezado. Adosa mas beneficios que
motive d lector atomar una accion inmediata

combinalas 3 partes dd anuncio (0 4 S usaste sub-encabezado) El encabezado, €
ofrecimiento y lainformacion para contactarse con @ codigo induido

10- redefine tu anuncio. Disminuye d tamafio de mismo. Quitatodas las padoras

innecesarias, busca sindnimos. Busca los mejores contenidos, € poder de cada palabra,
laclaridad, lacredibilidad y € deseo del lector

ahorag!



Y atienes un anuncio que generara respuestas!



Capitulo 10

Practicay e emplos

Ejemplo practico N° 1

producto 0 servicio: “hégdo Ud. mismo” sisema de darmaresidencia

el mejor beneficio: econdmico, seguro 'y protector

el melor motivador parala compra: paraproteger alafamiliay lacasa

la publicacion elegida: Revista NuevoHogar, A

informacion para contactarse SecuCasa 628 NW 12 st. Miami, FL, 33333

irresistible ofrecimiento gratuito: kit de proteccion parael hogar GRATIS

3 posibles encabezados:

a. como puedes proteger tu hogar y alos que amas de los ladrones
b. PRECAUCION: El porcentgje de robos subio en un 37% en € pais
C. Los6 secretos delosladrones para éegir la proxima casa

Posibles sub-encabezados:

a. 6 9mplessugerencias parano ser Ud. y su familialas proximas victimas

b. ¢sufamiliaestasegura?

c. Uninvedigador delaPoliciarevelainformacion secretac como eligen los
ladrones ala proxima casa de familiay que puede hacer Ud. para prevenirlo

Compilando |os componentes;

WARNING: ladrones + 37% através del pais!
Esta segura su familia? KIT GRATIS de proteccidn del hogar
6 consgjos para estar seguro. SecuCasa 628 —-A NW 12 &. Miami, H, 33333

Laverson EDITADA:

L adrones + 37% todo € pais. Sufamiliaesta
segura? Kit GRATIS de sequridad para é hogar
demuestra 6 formas faciles de prevencion,
SecuCasa 628 -A NW 12 &. Miami, FL, 33333

TOTAL: 30 palabras




Ejemplo practico N° 2

Producto o servicio: contaduriay Tax para pequefios negoci 0S

El mgor beneficio: estrategias legales para ahorrar en Tax

El mgor motivador parala compra: ahorrar dinero

Lapublicacion elegida: New York Journal. Cédigo: CB

informacion para contactarse: Tax Saber, 999 Blue st., New Y ork, 99999

Irresistible ofrecimiento gratuito: informe gratuito para ahorrar dinero para
peguenos negoci 0s

3 posibles encabezados:

a como reducir su Tax legamente hastad limite absoluto

b. atencion! Propietarios de pequefios negocios: esta harto de pagar
exorbitantes sumas de dinero por servicios secundarios?

c. “El afio pasado nos ahorramos una suma extra de $1127 usando una
novedosa forma que nuestra importante firma nunca nos habia
sugerido!”

Posi bl es subencabezados:

a. secretos de impuestos que nuestro gobierno prefiere no dar a conocer

b. especidista en pequefios negocios le garantiza que encontrara por 1o
Menos una idea provechosa en este informe especia “7 formas de
reducir su Tax legd mente’

c. muchas firmas ahorraron por o menos $700.- usando uno de estos bien
guardados sistemas de reduccién de Tax

compilando |os componentes:
atencion propietarios de pequefios negocios. no pague mas
exor bitantes sumas por servicios secundarios. Especialista
en pequefios negocios locales le garantiza que encontrard al
menos una idea rentable para reducir su Tax en este
informe GRATIS para ahorrar dinero. Escribe a : Tax

Saver, 999 Blue st., New York, 99999 L 1M

totd: 6lineas

laversion editada

atencion pequeios negocios: detenga esos pagos
exorbitantes por servicios secundarios. Especidistate
revela GRATIS los secretos de ahorrar ene Tax : 7



secretos parareducir su Tax legadmente GRATIS - Tax
Saver, 999 Blue <., New York, 99999 L 1M







Sumarioy consej os adicionales
Para lograr
Clasificados maqicos!

Los siguientes consgos no estan presentados en ningln orden en particular y son los conceptos
bésicos, estrategias y secretos de anuncios clasificados. Témao como s fuera un apunte,
imprimelo, y repdsalo cada vez que vayas a escribir un nuevo anuncio clasificado

1. enfocatodas tus virtudes cregtivas en € encabezado de tu anuncio. El encabezado esla parte
mas importante dentro de un aviso y de @ depende € éxito o € fracaso dd clasficado

2. Capture laatencion y hablde directamente d lector, de ago que seaimportarte paraél o ago
que é quiera escuchar

3- Piensaque un anuncio clasificado tiene 3 componentes principaes.
encabezado, cuerpo dd mensge u ofrecimiento y informacion para contactarse.
4- usa€ cuerpo de tu anuncio para presentar un ofrecimiento atractivo, gretisy hasta
podrias adosar otro beneficio s € espacio te lo permite.
5- Comienzaaescribir tu anuncio de atrés para adelante empezando por la parte de
informacion para contactarse que es lamas facil
Para producir un poderoso encabezado, trata de escribir 10, 20 o td vez 30 opciones
diferentes hasta encontrar una ganadora
7- Piensacomo lo hariatu potencia cliente'y escribe tu anuncio desde este punto de vista.
Recuerda que d lector estd mas interesado en los beneficios que en € producto en s
misSTo
Trata de escribir por [o menos un encabezado con cada uno de los 7 métodos conocidos.
Esto te ayudara aver @ anuncio desde diferentes puntos de vista
9- Inyéctele asu anuncio lamayor cantidad de pal abras poderosas de marketing
10- Jamas trate de cerrar la vente desde € anuncio. Use latécnicade los dos pasos para
obtener mgjores resultados. Use € anuncio para encontrar respuestas y después haga e
trabgjo de marketing por correo convencional o e-mall
11- Haz que le resulte f&cil d lector poder comunicarse contigo. Solo vas a tener una chance
de comunicarte con un potencid cliente
12- Escribe d anuncio como S estuvieras hablando a una audiencia de una sola persona
13- Las principaes paabras en un aviso son las primeras 3. debes prestarle especial
dedicacion. S estas paldorasfalan d querer capturar d lector, entonces ni Siquiera
tendras la chance de que lea tu anuncio completo y mucho menos que vaya a contactarse
contigo
14- Toma la ventgja que te pueda ofrecer una publicacion para usar agunas opciones de
diseio.
15- Sea positivo y especifico. Ofrézcae una solucion a sus problemas
16- La gente que lee | os clasificados es curiosa por naturaleza. Siempre estdn buscando
oportunidades y tienen la mente abierta para recibir sugerencias
17- Use palabras que sean como dinamitas'y motiven a lector atomar una accion

6
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18- Sempre debes tratar de ofrecer dgo gratis. Que seardevantey que leinterese a lector
19- Chequea d lugar dondeirdd anuncio
20- Cuidadosamente planea una estrategia ya que la planificacion es uno de los pilares del
éxito
21- Conozca asu competencia, que ofrecen, como lo publicitan, su propuesta frente a
publico y porgue los compradores le compran su producto
22- Comience con un anuncio grande y después vaya puliéndolo hasta que quede de un
tamafio mas 0 menos normal, dependiendo en d tipo de publicacion
23- Crea un anuncio gque sea conciso pero completo. Demasiadas pocas paabras o poca
informacién no te darén la respuesta que quieres
24- Nunca crees un clasificado mas grande de |0 necesario con € motivo de tener mas
cantidad de respuestas.  Algunas veces escribir menos es megjor
25- El cuerpo de tu anuncio eslo que variaen tamafio. Puede conggtir en un ofrecimiento o
unas pocas palabras, 0 se puede extender por varias lineas llenas de beneficios.
26- Ayuda atu potencid cliente ajugar € papd que € quiere. Expresa eso en € encabezado
parallamar su aencién
27- Lo que sea que prometas en tu anuncio, S puedes agregarle las funciones “rgpido y fécil”
mucho mejor. Estarés utilizando una fuerza poderosa, motivando aun mas d lector. Por
naturaleza, |os seres humanos somos impacientes y perezosos. Necesitamos las palaoras
“ahord’y “sn esfuerzo” paraimpulsarnosy movernos.
28- Testen, llevalos nimerosy monitorea los resultados.
29- Quita de tu anuncio todas agudlas paabras innecesarias que ocupan espacio y te cuestan
dinero sin contribuir demasiado.
30- Use palabras emocionaes que motiven auna accion. Evite usar términos intelectuales
gue aburren, como asi también los adjetivos innecesarios
31- Afinar la punteria con |as pa abras puede darte buenos resultados
32- Lo basico de un anuncio exitoso es una gran promesa. Debes capturar € interés del
lector
33- Limitatu ofrecimiento gretuito para tener mas respuestas inmediatas. Limitalaen
cantidad o tiempo. Esto le dad lector las razones por las que tiene que contactarse
AHORA
34- Crea anuncios que sean especificos y Unicos. Los avisos Unicos tienen mas respuestas y
los especificos son mas redistas
35- Conoce atu audiencia. Conocer atu mercado es esencial para comunicarse con las
pal abras adecuadas
36- Ten en cuenta que estaras lidiando con cientos de otros anuncios. Tratade llamar la
atencion pararesdtar sobre € resto
37- Haz que € lector detenga su vista precisamente en tu anuncio y esto se hace con un
encabezado poderoso.
38- Hazle saber en formailudrativa que € lector también puede obtener los beneficios que
ofreces
39- Impulsa d lector para que tome la ventgja de contactarse HOY contigo. Hazle saber que
mafiana puede no estar disponible
40- Logra que tu ofrecimiento ocupe & mayor espacio dentro de tu anuncio, tu objetivo es
lograr que € lector seinterese en tu anuncio por encima de los demés avisos que sdlgan
en esapagina
41- Quitalas dudas ofreciendo € 100% de garantiay te ganarés la confianza de un potencia
cliente
42- Ten siempre en mente & método AIDA cuando editas un anuncio:
A = aencién = argpalavisade lector
| = interés = apelaalas necesdades de las personas
D = deseo = desata &l deseo que quieran mas



A = accion = motiva atomar una accion rgpida para obtener los beneficios.

43- evitalos tipos de anuncios que van dirigidos d publico en generd. Tendrés muchismas
respuestas pero No conseguirés ventas

44- evitala confusion, escribiendo con claridad. No trates de ser lindo ni inteligente con
palabras o frases con doble sgnificado o paabras que pueden ser mainterpretadas de
dgunaforma

45- Egtudialos anuncios que se vienen repitiendo hace mucho tiempo y determinaque eslo
gue los hace exitosos

46- Ponle un codigo a cada anuncio para que puedas testearl os fécilmente,

47- Usaun nombre paraque dirijan las respuestas. En lo posible, este nombre también puede
Ser atractivo o tener cierto poder. Esto se consigue generamente con un nombre de
empresa.

48- Minimiza d tamafio de tu nombrey tu domicilio parareducir € costo del anuncio

49- Usa formas de contactarte que sean accesibles parala mayoria de las personas

50- Los anuncios que ofrecen ago Unico son los que tienen mas respuestas. Tienes mgores
resultados s € producto que ofreces no esté disponible en los comercios delazona. Los
ofrecimientos deben ser exclusivos dentro de lo posible

51- Provee informacion justay necesaria. No des demasiados detalles del producto o
servicio. En cambio invitalos a tener informacion extra comunicandose contigo

52- Hablade directamente a un individuo diciéndole que tu tienes|o que € necesitay que
incluye beneficios.

53- Si usas hombres especificos de personas o productos, asegurate que Sean conocidos por
toda laaudiencia

54- Nunca afirmes ni asegures algo que no puedas demostrar con evidencias

55- Enfocate en € deseo y entusiasmo dedl lector, anticipandote 'y respondiendo a su pedido
con rapidez

56- Usalos clasficados para“ sembrar |a posibilidad” u ofrecer soluciones a problemas
especificos. Tratade megorar la calidad de vida de los potenciaes clientes.

57- Busca publicaciones que tengan gran cantidad de anuncios. Esto significa que publicar
ahi, da buenos resultados.

58- Trata de ubicar tu anuncio dentro de las categorias o rubros mas populares

59- Conoce lasreglas y tarifas de cada publicacion que vayas a usar, antes de empezar a
escribir d anundo

60- Calculala cantidad de paldbras o lineas seguin corresponda, como asi también € costo
tota de ese anuncio

61- Genera buena calidad en las respuestas dirigiéndote a un grupo en particular.

62- Nuncatrates de cerrar laventaen @ anuncio clasificado, las ventas se deben cerrar
cuando € potencid cliente responday solicite masinformacion

63- Haz que cada palabra de tu anuncio se pague asi misma. Cambia aquellas palabras que
no dicen demasiado y no contribuyen atener mas respuestas

64- Haz que se despierte en d lector € deseo de querer mas inmediatamente. Tiéntalo con un
ofrecimiento irresgible y gratuito

65- Siempre ofrece algo gratis. Lapaabra“gratis’ aun es poderosaen losanunciosy tus
chances de tener éxito aumentaran sustancialmente

66- Tu mgor “enganche” es Sempre & beneficio mas grande que tu producto o servicio
ofrezca

67- Haz que tu anuncio se vea Unico, garantizado, creible, redista

68- Dentro de lo posible, dales la posibilidad alos potenciaes clientes de obtener una
muestra del producto o servicio, sin obligacion de compra

69- Una vez que tengas un anuncio exitoso en una publicacion, ahorra dinero poniendo €
anuncio por un largo periodo de tiempo.



70- Intensificae poder de tu anuncio, dandole alos potenciaes clientesingtrucciones
precisas de lo que deben hacer para conseguir los beneficios que prometes. Nuncalos
confundas dandoles varias cosas paradegir. Haz que seasmpley directo.



Conclusion

Llegd la hora de actuar, tienes todo |0 que se necesita. Estas mucho mejor equipado e informado
gue la mayoria de los anunciadores de clasificados.
Tienes toda la informacidn necesaria para obtener € mayor éxito.

Estos conocimientos te dan una gran ventgjay te ubican por encima de la competencia que
publica en este medio.

Lamayoria de los anunciadores de clasificados no saben nada de marketing. Ellos Smplemente
buscan en un periddico agin anuncio que se asemgie alo que dlos quieren y o copian,
cambiandole |os detalles de contacto.

Ahora sabes mas sobre el tema. Conoces |os secretos para crear un buen anuncio clasificado.

Aprendiste a:

v" Como usar los clasificados para beneficiarte
v’ Lainformacién critica que necesitas tener antes de empezar
v' A que apelar paraconseguir € resultado esperado
v" Trucos para hacer que tu anuncio sea mas poderoso
v Como ahorrar dinero en cada anuncio
v Laimportanciadd seguimiento de los potenciaes dlientes
v Como crear un ofrecimiento irresstible
v" Como degir cada una de las paaoras que componen € anuncio
Toda esta informacion pone dinero en tu bolsillo. Solo tienes que hacer 1o que se debey
obtendrés |o que deseas
Por ultimo quisiera seguir estando en comunicacion contigo.
Deseo saber como te haido.
Me gustaria que compartamos adgunasideasy S en dgo puedo ayudarte, sabes que cuentas con
una amiga que te va a dar unamano en lo que necesites.

Te deseo lo mgor en tus proyectos!

Afectuosamente,



CdiaB. Savais

Presdente de Continental Market ®
Licenciada en Marketing y e-Commerce

consult@continentalmarket.com
http://mww.Conti nental M arket.com

Miami Beach, Florida, U.SA.
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