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cMIBUDOS DE VEN [ A

/

Todos nuestros clientes siguen un proceso al entrar en contacto con nosotros. Los “captamos” desde la emisién de
nuestro mensaje (articulos, charlas, videos, redes sociales, newsletter, web, publicidad de pago, etc..) y a partir de
allivan haciendo un recorrido a través de todo aquello que vamos ofreciendo, ya sea de pago o gratuito. A ese
recorrido se le llama el recorrido o viaje del comprador, y en funcién de donde se va encontrando en cada punto, le
ofrecemos un material u otro.

Y a este proceso que siguen, en el que algunos se quedan y otros se van, se le Ilama embudo de ventas.
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Representa las fases de la venta. Es el proceso en el que se convierten interesados en clientes.

Taya tienes un embudo, aunque no lo sepas y aunque sea muy basico.
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+CONFIANZA

™

El embudo es el proceso mediante el cual, alguien que no nos conoce, nos descubrey empieza a explorar aquello
que ofrecemos, abriéndose quizas a la posibilidad de acabar contratando alguno de nuestros servicios.

Este proceso no es instantaneo. Requiere de tiempo, de carifio y cuidado para con todos los potenciales clientes que
llegan a nosotros desde cualquiera de los posibles “canales” a través de los cuales nos damos a conocer.
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lecorrido

del cliente

Es muy importante atender al recorrido que hace el cliente dentro de nuestro embudo, y a suvez atender a las
necesidades que va teniendo en cada punto.

En este punto es VITAL disponer de algln sistema (CMS, software, Excel, ...) lo que sea que nos permita hacer un
buen seguimiento y categorizacién del estado del cliente. En funcién de eso le mandaré una informacién u otra.

X o
S DESCUBRIMIENTO oo
.................................. CONEIANZA .o
e AJENT N
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Estas etapas son etapa de CONFIANZA del cliente. Y esta es la clave de la venta de nuestro servicio o producto.

Observad que la clave esta en las etapas iniciales. Por un lado, debemos hacernos visibles y después acompanar al
posible cliente a que nos conozca a fondo y confie en nosotros.
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La etapa superior se alimenta con elementos de visualizacidn, ya sean gratuitos o de pago que invitan al potencial
cliente a APRENDER o EXPERIMENTAR algo nuevo. Por tanto, a mas personas lleguemos en la primera etapa, si
hacemos bien las cosas, mas personas habra en las etapas siguientes.

En la etapa intermedia, se trata de aportar contenido de valor para el cliente. ;Para qué? Para que éste pueda
darse cuenta que lo ofrecido es bueno y es para él. Debe ser conocimiento o experiencia de primera calidad. No
debemos ofrecer “cosas” lights. Debemos aportar lo mejor que tenemos. De esta manera podran saber de verdad
quienes somos y que podemos aportar.

Fijaros también como las primeras etapas son gratuitas para el cliente (o semi gratuitas) y en cambio es donde mas
inversién hacemos nosotros. En etapas mas adelantadas sucede lo opuesto. Son donde recuperamos la inversiény
donde invertimos menos.
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nventa tu embudo de ventas

En estas tablas invéntate un proceso de acercamiento a tu cliente, basado en

1-  ;Como conseguiras que gran cantidad de tu segmento TE DESCUBRA?
2- $Qué medios son los mejores para que EXPERIMENTE lo que le quieres entregar y CONFIE mas en ti?
3- ¢Enqué momentoy de qué manera es la mejor para hacerle LAVENTA?

Ten en cuenta que cada uno de los puntos puede tener subfases o varias opciones.

Es decir, para el punto A puedo usar como opciones la publi en papel o0 en Facebook (2 opciones). Y por ejemplo para
el punto B puedo hacer varias etapas: 1- los mando a una pagina de registro a una charla, 2- vienen a la charla, 3- les
invito a un mini taller reventado de precio para que pruebeny 4- compran.

EMBUDO1

A- DESCUBRIMIENTO
- ¢Quéseteocurre paraque
te descubran?

B- CONFIANZA

- ¢Quéseteocurre paraque
confienen ti?

- ¢Quéteapetece hacer?

- ¢Quésetedabienhacer?

- ¢Qué te da miedo, pero
crees que estaria bien
hacer?

C-VENTA
- ¢Enqué momento crees
que deberias vender tu
servicio?
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¢Para qué necesito un embudo de ventas? jjEsto es muy complicado!! @

DESCUBRIMIENTO CONFIANZA VENTA

koY 1o i AP

«9 @ —[Blo—[¢]— «& -@

Fijate en laimagen siguiente. Tl ya estas usando embudos de venta a diario sin darte cuenta, o te los estan
aplicandoati @

Tan sélo con el primer ejemplo lo veras claro.
Objetivo: Quiero casarme

Fase de descubrimiento: Voy a una discoteca, o Tinder, o lo que sea. No puedo pedir “boda” de buenas a primeras.
¢Qué necesito? La fase de confianza

Fase de confianza: Vamos a tomar unas copas, a cenar, a pasar un fin de semana juntos, etc.
Fase deventa: Ya me heido avivir con el/ella, y nos casamos

Ha sido necesario un proceso de confianza.

@ ) Sobre todo, recuerda que donde tienes que invertir
/ dinero es al principio del embudo. La finalidad del
marketing es que te conozcan.

{CUANTO €AY Nodediques dinero a vender tu curso o terapia. Es
INVIERTO? decir, no inviertas en una publicidad que hable del
curso o terapia. Invierte en una charla que muestre

@ cémo acompafasy qué herramientas usasy allies

donde haces la venta.
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¢Como lo aplicamos a las terapias? Hay varias opciones:

Embudos basicos

DESCUBRIMIENTO CONFIANZA VENTA
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Fjemplo A/ B
Esta estrategia se basa en atraer a las personas interesadas a una charla o webinar (charla online) para que te
conozcan, confien entiy puedas explicar a qué te dedicary vender tu curso/terapia.

Para poder ver un ejemplo de este embudo puedes mirar el nuestro en la web de gestiony marketing para
terapeutas donde accederas a una pagina de registro:

Embudo A (para un webinar)

https://event.webinarjam.com/register/2/1zkyxhy

Embudo B (para una charla presencial y de acuerdo a las restricciones por covid-19 online)

https://gestionymarketingparaterapeutas.com/inscribete-a-las-charlas-marketing-para-terapeutas-marketing-
espiritual-marketing-consciente/apuntate-charla-presencial-de-gestion-y-marketing-para-terapeutas-y-
marketing-consciente/

Descubrimiento:
1. Publicidad en FB/IG que tienen el gestor de anuncios en la misma plataforma, Google, Papel, etc.
Confianza:

1. Inscripcién a una charla, webinar, evento gratuito o casi gratuito. En esta primera etapa puede haber o no
un video en la pagina de registro (en el B hay video y es recomendable) Seguimiento de clientes en donde
se recuerda la fecha de charla/webinar.

2. Realizaciéon del evento (charla o webinar)

En el propio evento promocionar un curso o terapia con una oferta

ell @alexnovell.co yw.alexnovell.com
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Venta:

1. Hacer el seguimiento de clientes de todos aquellos asistentes al evento

Como puedes ver las estrategias Ay B son parecidas. Todas ellas son modificablesy adaptables.

Detalle del embudo A

WEBINAR
MASTERCLASS

NECESARIO:

- Video resumen 4 mins.
- Formularia inscripcion
i - Fechas definides

E‘?
T NEGESARIO:

- Descripcién corta (copy}
- Tilulo

- & Imagenes

- wvideo méx. 2 minutos

: - URL Landing page

WEBINAR

=10 mins presentacian

- 1h20 cuerpo basado
entop 5 listamadre

- 15-30mins cierre oferta |

EMAILS [automatico}

- Alinscribirse - enlace
- 48h antes recordatorio
- 1h antes racordatoria

WHATSAPP (manual)

-24 048 h antes. - Enlace a la encuesta

al final del webinar

EMAILS {automatica)

- Asistentes 24h después:
Gracias v recordatorio
olerla

- No Asistentes 3h desp.
Replay dal wabinar

WHATSAPP {manual)
- Antes do las 24h.
Recordar oferta
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Detalle del embudo B

CHARLA

B REUNION

MASTERCLASS

QVECESARIO
! - Descripeidn corta (copy}
= Titula
-6 Imagenes

- Wideo mix. 2 minulos
- URL Landing page

NEGESARIQ:

- Video resumen 4 mins.
- Formulario inscripcign
- Fechas definidas

INSTALAR WEBINARIAM
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- Al inscribirse - enlace CHARLA ! REUNION

- 10 mins presentacion

- 1h20 cuarpo basada
e top § lista madrs
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- 48h antes recordatorio
- 1h antes recordatorio
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-24 04B hantes
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E
.
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Recordar olerla
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RETARGETING
Posible empaime Embudo E

BOTON DE COMPRA

Preferible con Woocommerce
PROARONLINE
Manag-ifica Tienda Online

PDF
con el contenido de la charla
con el matoda
con tus datos

RETARGETING
Posibla ompalma Embuds E

BOTON DE COMPRA

Prafarible con Woocommerce
PACARONLINE
Manografic Tienda Online

PCF

con el contenida de |a charla
«con el método

con s dalos

Este embudo es una extension del embudo A / B. Este embudo nos sirve para aquellos segmentos en los que los
potenciales clientes necesiten acercarse a la propuesta tanto desde un ambito mental cémo un dmbito mas
experiencial. Esto sucede cuando el segmento es lento en confiar (por ejemplo, personas con ataques de panico,
que necesitan mas tiempo y confianza) o cuando la herramienta que se usa provoca cierta “alergia” (como por
ejemplo el clown, o herramientas muy esotéricas). Con lo que la propuesta es atraerlos a una charla gratuitay en
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esa charla invitarlos a un curso/taller semigratuito para experimentar la propuesta. En ese taller se hace la venta del
proceso/método/curso...

Descubrimiento:
1. lgual que enlos embudos Ay B realizamos publicidad en FB/IG, Google, Papel, etc.
Confianza:

1. Inscripcién en nuestra web a una charla presencial o webinar, evento gratuito o casi gratuito. Seguimiento
de clientes a modo de recordatorio de la charla/webinar para que asistan la mayor cantidad de personas.

2. Realizacion del evento. En este evento invitar a un taller de prueba que ya no es gratuito. Quizas no tenga el
valor que inicialmente tendria (por ejemplo, deberia costar 60€ y lo dejamos a 20€) pero debe cobrarse
para poder filtrar aquellos asistentes comprometidos con su proceso con los que no. Seguimiento de
clientes para que asistan al taller.

3. Realizareltaller de prueba, presencial uonline. En el propio evento promocionar un curso o terapia con
una oferta inica para las personas asistentes al taller.

Venta:

1. Algunas personas contrataran el servicio al final de la charla/webinar. Otros en el taller de prueba. Y otros
durante el seguimiento de clientes.

cjemp

o)

Laidea de este embudo es mover a los potenciales clientes a través de una secuencia de pasos para que lleguen al
final a concertar una sesién de exploracién. La sesion de exploracidn es gratuita y es donde se realiza la venta del
servicio, y las etapas por las que pasa son las que generan la confianza. La intencién de tener 4 etapas previasa la
sesion es para poder filtrar el interés de la persona que finalmente solicita la visita. S| no hubiera filtro cualquier
persona se apuntaria a la sesiéon. Con todas estas etapas por las que se debe pasar, algunos usuarios dejaran el
proceso a medias generando asi una agenda final de personas mas comprometidas con buscar una solucion a su
problema.

Para poder ver un embudo de este tipo de ejemplo (demostracién preparada para los alumnos del curso) accede a:

https://gestionymarketingparaterapeutas.com/demos/ejemplo-embudo-de-ventas-d/

Descubrimiento:
1. Publicidad en FB/IG de algiin deseo o problema de un potencial cliente
Confianza:

1. Accede a una pagina con mas informacién sobre el tema con un botén de ;quieres saber mas?

2. Accede a una pagina con un video. Tras la visualizacién del video tiene la opcidn de concertar una sesién
presencial uonline gratuita contigo.

3. Antes de concertar visita, responde a una encuesta que te sirva a ti para recolectar informacién sobre el
cliente y sobre el segmento

4. Accede a una pagina con el calendario de disponibilidad para concertar la visita

Venta:

1. Sesion de exploracidény venta. Si no se concreta la venta es importante seguir en comunicacion con estas
personas a través del seguimiento de clientes aportandole contenido de valory profundizando en la etapa
de confianza.

\lex Nove oaley ) ) : 607587606
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Este es una version del embudo D. Se ha eliminado la primera pagina de explicacion y la segunda del video. Al
hacer esto se filtra mucho menos el tipo de personas que llegan a reservar una sesion. Aumentan los registros y
por esa razén existe una etapa de filtro posterior al registro para poder decidir si se hacen todas las sesiones o no.

En este embudo se ha movido el video y ha puesto después de la reserva de la cita. Se le indica a la persona que va a
hacer la sesiéon que debe visualizar el video antes de asistir. Para recordarle a la persona asistir a |a cita se realiza el
seguimiento de cliente que puede ser automatico o personalizado.

Puedes ver un ejemplo nuestro aqui:

https://gestionymarketingparaterapeutas.com/encuesta-sesion-de-exploracion-ac/

Detalle del embudo E

-
e'%
- Iralos problemas del
. 2 y Y 7,
n i i - Mostrarle lo que le pasa |
NECESARIO: ﬁ i . ﬁ H i NECESARIO H ﬁ y opciones de solucien |}
i - Descripeién corla {copy) | i NECESARIC: ] { - Configurar los horarios i NECESARIC:  # | WHATSAPP ’ (algunas ya se las i
- Titulo i i - Video 1-2 mins Invitando ¢ disponibles H i - Texto con condiciones (manual) lleva para aplicarlas)
{ -8 lImagenes i1 oarelenarlaencuesta. | ! _Emaildeconfimagian i | - Videode 20-30 mins -4Bhantes ~ Explicacion del métado
i -Video max. 2 minutos | | - Encuesta larga con : i -URLdelathankyou page i i de contenido de valor recordar sesion - Cierre con oferta 24h
- URL Landing page H preguntas del segmento 5 H H
¥ ‘ ¥ ‘ K o i L fy ¥

v = g = [ X Jp—
—_— = — —_—
facebook : EEE = — " — 0=
)

SEGUIMIENTO SESION DE EXPLORACION
ENCUESTA ACENDACITA THANKYOU PAGE
_ ) SEGUIMIENTO CIERRE
EMNCUESTA PROGRAMAS DECITAS DISENAR UNA PAGINA Sesian 12 Sesigng

con NINJA FORMS - Easy appointments: gratis Sesién17
Sesion g -Calendly: gratis limitado 10-30%

- Appointler
con ACTIVECAMPAIGN Sesitn19

NECESARIO
i - Descripcion corta (copy)
H Titulo ;
H H O]

1 Imagen

BOTON DE COMPRA

TEXTOS, IMAGENES y VIDEQS Preferible con Woocommerce
Sesid
esions PAGAR ONLINE
MONTAR CAMPARLA FBIIG Monogréfica Tienda Online
Sesiénz1
NEWSLETTER
Sesidn1z

9 A ; [

JCMPIO |

Laidea de este embudo es que te hagas visible a través de un articulo del blog. Pagamos para que nuestro potencial
cliente lorecibay lo leay desde el interés que suscite el articulo se pongan en contacto con nosotros.

Descubrimiento:
1. Pago en Facebook / Google /... para que se promocione un articulo del blog

Confianza:

1. Escribo un buen articulo describiendo una situacién, ofreciendo soluciones y estrategiasy llamando a la
accion a los lectores para que se pongan en contacto conmigo si lo necesitan

2. Recibosolicitudesy dudas via email a través de los formularios de la web. Mantengo el contacto a través
del seguimiento de cliente.
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Venta:

1. Apoderser, lo mejor es llamar al cliente. Una llamada de 15-30 minutos para resolver todas las dudas y
hacer el cierre. Si no se concreta la venta es importante seguir en comunicacion con estas personas a través
del seguimiento de clientes aportandole contenido de valory profundizando en la etapa de confianza.

Detalle del embudo F

ARTICULO
DEL BLOG

R\JECESARIO:

i _ Descripcion corta (copy)
- Titulo

- 6 Imagenes

- Video max. 2 minutos
- URL Landing page

NECESARIO:

- Articulo de minimo 2000
palabras basado en
lista madre

- Formularios de contacto

- Palabras clave

- Ir a los problemas del
cliente

- Mostrarle lo que le pasa
y opciones de solucion
{algunas ya se las
lleva para aplicarlas)

- Explicacion del método

- Cierre con oferta 24h

Agui es importante
separar el grano de la
paja y respender via
audio (si se puede)
los mas importantes

;:‘ ..... H H ‘

-

TEXTOS, IMAGENES y VIDECS ARTICULO
Sesiéng ESTRUCTURA
_ Sesion 9
MONTAR CAMPANA FB/IG
Sesién 21 MONTARLO
Sesion 17

i : : i

1’aceb'c)1t3d|§—> }—/> E fﬁ?i) 7 @

. SESION DE EXPLORACION
INTERACCION POR MAIL

CIERRE
Sesign 8

2 W

BOTON DE COMPRA
Preferible con Woocommerce

PAGAR ONLINE
Monografico Tienda Cnline
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Fjemp

G PAGINA
DEVENTA

@ ..................................................

- Alos no compradores

— ofrecerles una version
H H i reducida de nuestro
5 ’ método. Aesto se le
NECESARIC:

NECESARIO: ok i i = & llama downsell
- Descripcion corta (co) i e iesi NECESARIO
- Titulo e (copy) ] i -Elevator frase 1 Qgﬁ;ffag?rﬂg??gfue - Servicio reducido
- 6 Imagenes i S \é\deo de venta hacen al llagar al carro - Retargeting listo en FB
- Video max. 2 minutos i ¢ - Resto de contenido de la compra - Email con la oferta
- URL Landing page = Botdn de compra : i
«
facebook —> - - W
Ads o o .
TEXTOS, IMAGENES y VIDEOS SALES PAGE CARRO DE LA COMFRA v
Sesion 9 o ESTRUCTURA Y CONTENIDO PASARELA DE PAGO L
_ Sesidng Monografico de Woocommerce facebook
MONTAR CAMPANA FB/IC MONTARLO Ads
Sesion 21 Sesidn 17
BOTON DE COMPRA RETARGETING CON FB
Manogrifico de Woocemmerce tonogréfico de Facebook
Embudos Avanzados
DESCUBRIMIENTO CONFIANZA VENTA
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CJeIm |L"

Este embudo sirve para ejemplificar cémo se pueden combinar 2 embudos

Q + Aclo %I?'l- facebouk e — 9 —
el ; L& —

Después de aplicar el embudo A 6 B 6 C a todas aquellas personas asistentes o no asistentes a las actividades, pero
NO compradoras se les manda un email para introducirlas en el embudo E e invitarlas a wna sesion de exploracion
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gratuita. Siempre es importante aplicar el seguimiento de clientes automatizado o personalizado para que las
personas asistan a la sesion gratuita que han reservado.

w ji‘i‘|l[1|£} l

Descubrimiento:

1.

Invitas a los interesados a una formacion o taller online compuesto de 4 sesiones. Como siempre, en
estas sesiones vamos a dar informacion de valor para el usuario, y la venta no se hace hasta la 4* sesion.

Confianza:

1.
2.

Venta:

Se compone de 2 bloques. El primero es la formacién en siy el segundo es el cierre.
El primer bloque se compone de 3 videos de formacién.

a. Video1: Nos presentamos brevemente. En este video es donde usamos la lista madre 1. Hacemos
visibles aquellos puntos en los que el cliente estd encallado y ponemos ejemplos de situaciones
concretas y explicamos que hay una solucién que se contara mas adelante. Es el video en el que
ponemos sobre la mesa la profundidad de lo que le esta pasando al cliente. Debe ser capaz de ver
aquel punto en el que estd encallado y poder ver aquello que se esta perdiendo (lista de deseos). Al
final del video se hace unainvitacion al segundo video.

b. Video 2: Al principio hacemos un pequeno resumen de lo visto en el video 1. En este video
mostramos casos en los que la aplicacién de nuestro método funciona. Ya sean casos nuestros, es
decir de nuestros clientes o casos de profesionales referentes en el sector. Aquiya se puede
vislumbrar cdmo los problemas del video 1 tienen una solucién (el cémo aun no queda claro del
todo) perossi el resultado. Deben poder ver que SON CAPACES de transitar este proceso. Se les
invita al final del video a ver el video 3.

c. Video3: De nuevo al principio se hace un resumen de lo visto en el video 1y 2. En este video se
muestra coémo solucionarlo. En este video se ofrecen algunos tips Gtiles para el cliente y sobre todo
se explica como se aplica tu método y soluciona el “problema” del video 1 para llegar a la solucién.
Tienen que ver el método en accidn. Invitales al webinar final.

El 4 elemento es el webinar. Una charla en la que los clientes que han visto los 3 primeros videos tienen
acceso en directo para hacer preguntas sobre sus problemasy sobre la aplicacién del método sobre sus
temas. En este webinar es en el que se realiza el cierre de venta y se explica con detalle el funcionamiento
del programa/curso/método, su precio, la oferta, etc... En este webinar se les habla de la “promesa”, se les
muestras testimonios y se lanza a los usuarios a un carro de la compra.

En esta estrategia es muy importante ir conduciendo a los clientes de un video a otro para que lleguen al
finaly no se olviden. La mayoria quieren hacer la formacién gratuita entera, pero se olvidan de qué dia de
la semana siguiente se activa el video y la pierden. Para esto también podemos usar el remarketing en
Facebook. Hacer una publicidad de aquellos usuarios que han visto el video 1, y les recordamos el video 2. Y
asi sucesivamente.

Los clientes entran en el carro de la compra.

De los que llegan al carro de la compra, hay unos que no comprany se ponen en contacto con nosotros, con
lo cual realizamos un seguimiento.

Hay otros que no comprany no se ponen en contacto con nosotros. Para estos usuarios serd importante
realizar en un tiempo una campana de remarketing (es decir, una publicidad por ejemplo en Facebook
que solo muestre el anuncio a aquellos que han llegado a la pagina del carro de la compra, pero no han
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comprado) para ofrecerles una segunda oportunidad, quizas con la posibilidad de un fraccionamiento o lo
que sea necesario.

Fjemplo]

Es una combinacién de varios embudos. La idea es conseguir llenar de forma casi gratuita la primera sesién de tu
curso, taller o formaciény después al final de cada una de las sesiones, vender el siguiente tramo del curso (ya sea
o varias sesiones). Alimentamos esta estrategia

por varias vias.

Descubrimiento:
1. Combina la publicidad en varios medios con la incentivacién del boca oreja.
Confianza:

1. Lomismoqueenel ejemploF

2. Ademas, se pueden dar charlas para atraer personas al primer taller de prueba
Atodos los asistentes al primer taller de prueba, que habran pagado de un 0 al 20% del valor real de ese
taller, se les ofrece la posibilidad de acceder a un segundo nivel a un precio que sea ya mas adecuado para
ese segundo taller (aunque aln es reducido). Les ofrecemos ir escalando en el curso/formacién que
proponemos por tramos.

4. Alfinal de ese segundo taller se les ofrece acceder a un tercero bloque de un precio y contenido superior, y
asi sucesivamente...

5. Escomointroducir el propio embudo de ventas dentro del curso mismo. Es decir, que el propio curso sirva
como etapa de confianza (la primera clase es gratuita o casi, el segundo bloque de sesiones es mas barato
de lo que deberia ser, y la recuperacion econémica fuerte es en el tercer bloque, donde esta la informacién
mas valiosa y donde el precio es mas alto.)

Venta:

1. Sucede porsisola entre talleres. Es posible que si dispongo de un paquete mas amplioy completo se realice
la venta en etapas intermedias. En el caso en que no se realice |a venta es necesario continuar con un
seguimiento de clientes aportandole contenido de valory profundizando en la etapa de confianza.

. /
|

C]en W‘f} K
La finalidad de este embudo es nutrir mucho a nuestra comunidad. Este embudo tiene sentido cuando ya dispones
de una cierta envergadura de base de datos, ya sea personas que te siguen en las redes o base de datos de emails.
El proceso es el siguiente: alimentar las redes con contenidos, algunos de ellos pagando para asegurarnos de 2
cosas, la primera que llegue a toda nuestra comunidad, y la segunda captar nuevos contactos interesados.
Nutrimos la comunidad con videos y después hacemos una campafa de remarketing (publicidad solo a personas a
las que ya he hecho publicidad y que cumplen alguna condicion) a aquellas personas que vieron masdel 75%© 50%
de alguno de nuestros videosy les invitamos a algtn evento gratuito o semigratuito o les proponemos la compra
directa de algiin producto que tengamos de muy bajo coste. Desde alliles movemos a productos o servidiosde
mayor valor.

Descubrimiento:

1. Mediante lo que se llaman Nuggets. Contenido de valor en pequefas dosis algunos de ellos
promocionados.
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Confianza:

1. Después de untiempo de difundir Nuggets, realizamos una campafa de remarketing a aquellos usuarios
que los han visto en mas de un 50 0 75%. Es decir, personas interesadas.

2. Enestacampafaen realidad podemos promocionar cualquiera de los embudos que hemos visto. Sabemos
que las personas que ven los videos son personas interesadas en lo que hacemos. Asi que si los invitamos a
un evento presencial gratuito o muy barato posiblemente vengan.

Venta:

1. Enfuncién de la estrategia elegida usamos un tipo de cierre u otro. Dependiendo del embudo que
empalmemos después del remarketing.

Fjemplo |

Este ejemplo es un clasico. Seguro que mas de uno de vosotros lo habra visto. Es aquel en €l quete proponen
descargarte “algo” que es de tu interés a cambio de que te registres. La idea es que aportes algo de mucho valor,
como un e-book, un videotutorial o meditacién potente, un procedimiento para algtn tipo de terapia, etc.... algo de
mucho valor pero que no sea lo que vendes al final :-D. Fruto de esto, los usuarios se registraran para poder recibir
este contenido. Una vez registrados, al cabo de un tiempo (para que hayan podido probar el contenido gratuito
ofrecido) se les ofrece otro contenido de pago de un valor econémico bajo, pero de granvalor paraellos. A partirde
aqui, con aquellos que compran haces lo mismo ofreciéndoles un productoo servicio “top”.

Descubrimiento:
1. Newsletter, publicidad, redes sociales, etc....

Confianza:

1. Regalas une-book, tutorial, procedimiento, meditacién, etc.... (a esto se le llama lead magnet) algo de valor
que puedan descargary probar.

2. Al cabodel tiempo a los que han descargado, les propones comparar un producto o servicio de valor
econémico bajo, pero de gran utilidad para ellos (a esto se le [lama tripwire). En este punto ya estas
vendiendoy creando algtn tipo de ingresos.

Venta:

1. Atodos aquellos que han descargado tu lead magnet y han comprado tu tripwire :-D (chino basico, ;eh? @ )
les ofreces tu producto o servicio final.
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Este embudo se basa en un sorteo de uno de tus servicios top.

Descubrimiento:

1. Llegamos a nuestros potenciales clientes a través de varios medios. Por un lado publicamos en nuestras
redes, podemos también mandar un email y hacer publicidad de pago.

Confianza:

1. Tenemos 2 opciones (y mas) para el concurso.

a.

Venta:

El concurso se lleva a cabo utilizando tu base de datos de correos. Toda laviralidad se basa en que
las personas de tu base de datos compartan con otras personas el concurso a través de correo
electrénico. Por cada persona que aporten al concurso, que cumpla los requisitos que solicitas (por
ejemplo, ser del mismo segmento), se le proporcionan puntos adicionales que le dan mas
opciones de ganar. Para este tipo de concurso es interesante usar algun programa tipo Upviral que
te gestiona las paginas de registo, la gestion de los puntos, la seleccion del ganador, ...

El otro tipo de concurso que te voy a proponer estd basado en la viralidad a través de las redes
sociales. En este caso, tus seguidores deben de nuevo cumplir una serie de requisitos, como por
ejemplo nombrar o compartir con alguien, hacer un comentario, ... para poder participar. De
nuevo en este caso te recomiendo usar alguna plataforma que te gestione el concurso, compruebe
los seguidores que cumplan las condiciones, te genere los textos legales de las bases del concursoy
seleccione de forma aleatoria al ganador. Puedes usar por ejemplo Easypromos.
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1. Lagraciadel concurso es que genera muchos nuevos seguidores, tanto en la opcién a) como en la b). Lo que
puedes hacer al final del concurso, es ofrecer a todos aquellos que no han ganado, un buen descuento para
apuntarse a tu programa.

FJEMPLO N
Descubrimiento:

1. Lesofrecéis a todos vuestros clientes un vale de regalo para un conocido de una sesién de prueba de
vuestra terapia. Debéis ofrecer al cliente también una recompensa

Confianza:

1. Elnuevo potencial cliente recibe el bonoy solicita cita
2. Vienea probaren la sesién de exploracién. Si el trabajo es bueno, el cliente lo necesita y se le muestran
bien los beneficios de la terapia pasara a ser cliente

Venta:

1. Enelcaso que no se convierta en cliente directamente en la sesién de exploracién es necesario realizar un
seguimiento de clientes aportandole contenido de valory profundizando en la etapa de confianza.

FIEMPLO O

Este ejemplo de embudo es para organizar una cumbre virtual sobre la tematica de tu segmento.

Descubrimiento:

1. La primera etapa es promocionar el evento. Una cumbre es un evento de varios dias, donde ponentes
reconocidos del sector, o en relacién a tu segmento, comparten informacién con tu comunidad a través de
entrevistas o masterclasses. En esta etapa tienes que promocionar el evento a través de las redes, de tu
base de datosy publicitar estas publicaciones. Es un trabajo faradnico. La cumbre tiene sentido si consigues
agrupar decenas de miles de seguidores.

2. Paralelamente, una de las opciones para difundir al maximo la cumbre, es contar con |a colaboracién de los
ponentes. A éstos, se les ofrece un % de los beneficios de todas aquellas personas que compren el pase
premium de la cumbre y que hayan llegado de su parte. A esto se le [lama Afiliacion.

Confianza:

1. Laspersonas interesadas se inscriben en la cumbre directamente a través del enlace proporcionado para
que puedan tener acceso a las ponencias de forma gratuita. El acceso a estas ponencias es limitado en el
tiempo.

2. Normalmente se ofrecen varias ponencias al dia durante por ejemplo 1 semana. Aunque hay cumbre de
hasta1mes.

Venta:

1. Aparte del contenido “basico”y gratuito de la cumbre, se ofrece un contenido premium. Este contenido se
pacta con cada uno de los profesionales que participan de la cumbre. Pueden ser descuentos en curso,
acceso gratuito a masterclasses en directo, libros digitales, ... que cada ponente ofrece para asi darse a
conocer.

\lex Nove o@alexnovell.q alexnovel
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La venta se puede realizar en varias etapas. Normalmente se ofrece un precio bastante descontado por
poder acceder al contenido premiumy tener acceso a todas las ponencias indefinidamente, si se adquiere
con antelacién a la fecha de inicio de la cumbre. Si se compra durante la cumbre 010 2 dias antes, el precio
es mas elevado, y si se adquiere posteriormente, aiin mas elevado.

Unavez finalizada la cumbre, se le puede ofrecer a esta nueva base de datos, otros productos y servicios de

su interés.

Alex Novell - info@alexnovell.com - www.alexnovell.com
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Dlanificacion tarmr
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Es importante que cuando vayas a plantificar temporalmente las etapas de tu embudo, empieces por el final y vas
tirando hacia atras haciendo una prevision del tiempo que requiere cada etapa. Aqui tienes un ejemplo:

Este es, por ejemplo, el embudo elegido (embudo A):

DESCUBRIMIENTO CONFIANZA VENTA
- (X ]
- -3 £ —_— —_—
!+ scsbos—— (B + [ F > & " —®

Enel caso de losembudos Ay B, por ejemplo:

1. La publicidad se lanza una semana antes que el desarrollo de las charlas. Lo mejor en lunes. Para que las
personas que se han apuntado recuerden la charla lo mejor es enviarles un recordatorio automatizado o
manualmente para que el indice de asistencia sea lo mas elevado posible.

2. Las charlas/webinars se realizan 2 semanas a 10 dias antes de lanzar el curso o las sesiones personales que se
realizan entre semana. Si es un taller o curso de fin de semana minimo 1 mesy medio antes del desarrollo de la
actividad.

3. En esas dos semanas entre las charlas/webinarsy el lanzamiento de las sesiones se realiza el seguimiento de
clientes.

4. Realizacion de las actividades que se estan organizando.

En el siguiente grafico puedes ver la linea de tiempo en a la primera fila para el embudo B, la segunda fila
corresponde al embudo Cy la tercera fila al D)
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Y una vez hecha esta planificacion ya puedes poner fechas:
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I I I

20dejunio 3dejunio 29 de mayo
5dejunio
6dejunio
8dejunio

Acuérdate que el corazén indica el inicio de tu curso, retiro o sesiones con los clientes. Si lo que propones es un
curso o retiro de fin de semana no lo pongas muy junto a las charlas.

Ejercicio: ELIGE TU EMBUDO DE VENTAS Y DEFINELO TEMPORALMENTE.
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En cualquier evento “en frio” encontramos 3 tipos de potenciales clientes

A- LOSQUENOTOCAQUESEAPUNTEN

Aquellas personas que por lo que sea, ahora no es su momento. Sl presionamos
demasiado, con una super oferta o apretando con el tiempo, nos arriesgamos a que
acaben siendo clientes nuestros porque tomaron la decisién de forma impulsiva por

aprovechar la super oferta per esto también nos puede traer clientes insatisfechos y
que haran muy mala promocién nuestra.

B- LOSQUEMEACABAN DECONOCERY DUDAN

Aquellos que han asistido a una actividad mia, les ha gustado, le he hecho una
ofertay ahora dudan. Saben que les va a servir, pero tienen resistencias y alergias
leves que les impiden tomar el paso. La oferta es para estos. Es un empujoncito.

C- LOSQUE YASABIAN QUE SE IBAN A APUNTAR

Los que ya me conocian, habian oido hablar de miy ya querian apuntarse a lo que
ofrezco. Simplemente han asistido al evento para acabar de creérselo.

Con laventalo que nos interesa es accederalos By C.

Hay algunos embudos de venta, en los que los contactos que nos lleganya son tipo Bo C, con lo cual ya no es

peligroso captara los A. Por ejemplo, el embudo en el que hay una agenda en mi weby solicitan una entrevista /
[lamada gratuita
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Sin pushing

Das mucho espacio al
clientealatomadela
decision

No puedes saber cuando
tendras entrada de clientes

Pierdes opciones. No
invitasalaacciony
muchos olvidaran su
impulso.

Requiere de MUCHO
seguimiento suave si no
quieres perder al 99% de
los potenciales clientes

Cmpujoncito

Sigues dando espacioy aire
al potencial cliente para
que se lo piense

Invitas a la accion

Te permite organizar tus

ingresosy las reservas de
los espacios temporales y
fisicos

Requiere de seguimiento
sobre todo después de las
actividades de captacién

Llave de judo

NO das espacio al cliente
para que se lo piensey lo
sienta tranquilamente

Juegas con la presion, el
miedoy la culpa

Obtienes MUCHOS
mejores resultados a nivel
de ingresos

Obtienes también algunos
clientes rebotados que no
asumen su decisién
compulsiva
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Dk¢ Y%  OFERTAIRRESISTIBLE
1- Recuérdale tu método, sus fasesy lo que gana
)A¢ * 2- Ofrece un descuento irresistible

3- Regalaalgo

TIEMPO LIMITADO
1- Acota la oferta en el tiempo
No seas muy agresivo (1 hora)
No dilates el tiempo (5 dias)
2- No se trata de forzar

3- No se trata de jugar con la culpa o el miedo

SINOTEVES CAPAZ
1-Quizas es porque crees que tu terapia (o tu) no lovale

3-Sies asi, mira donde crees que fallay valora si es cierto

3- Si crees que lo que ofreces aporta algo, haras lo posible para que lo
tengan

Reflexiona sobre lo siguiente:

Imaginate que tuvieras un producto que cura el cancer y justo delante una persona muriendo de cancer. ;No harias
todo lo posible para que lo comprara? Obviamente respetando su posible decisién de querer morir, es decir, sin
forzar ni obligar.

El esfuerzo que dedicas a la venta es proporcional a lo que crees en lo que vendes. Sl sabes que lo que vendes
funciona, haras todo lo posible por entregarlo. Entre ello, invertir ;-).
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SEGUIMIENTO DECLIEN

sDrvrri11 A
o r Jfr,JUJi,/

1. El48% de los eventos de promocién (mucho mas en el mundo de las terapias alternativas) tienen un 0% de
seguimiento
Sé6lo el 10% de los eventos de promocidn realizan por lo menos 3 contactos con el cliente

3. El80%de lasventasse realizan entre el 5°y el 12° contacto

4. Eléxitode laventaaumenta en un 21% si se hace el seguimiento en los primeros 5 minutos

El seguimiento de clientes es la clave para que la estrategia funcione. Desde mi punto de vista, cuanto mas
cercanoy personalizado sea mucho mejor. Es decir, mejor por teléfono que por WhatsApp, mejor por WhatsApp
que por mail, etc....

Si usamos la metafora que usabamos antes en el embudo de ventas, “la boda”.

Has conocido a una persona en un concierto de cuencos (por no poner una discoteca, que somos muy espirituales
jajajaja;-)) y como hemos aprendido antes, no le pido boda directamente, asi que decido tomar un té con ella aquel
mismo dia para conocernos un poco mejor. Resulta que nos caemos bien, nos damos el teléfono y decidimos que
nos pondremos en contacto para quedar otra vez). Y ahora viene el tema. Seguramente esto ya no te pasa, pero te
debia pasar cuando eras masjoven:;La llamo? ;No la llamo? ;Espero que lo haga el otro? Me da miedo y me monto
peliculas “totaaaaalmente justificadas” ;-): que si ahora no es buen momento, que si no la llamo quizas parezca mas
interesante para ella porque no muestro que estoy muriéndome de ganas, etc.... pero ahora sabes que los 2 tenfais
unas ganas locas de encontraros. Si lo que quiero es quedar con esa persona que me gusta para ir a cenar, puedo
hacer 2 cosas... quedarme en casa esperando o llamar para quedar. Eso es el seguimiento de clientes. Y fijate. ;Qué
es mejor? ;Mandarle un e-mail para una cita o un WhatsApp? ;Mandarle un WhatsApp o llamarla? ;Verdad que
lo tienes claro?

Aplicalo con tus potenciales clientes que han mostrado interés por lo que haces. Liamales y hazles una propuesta.
iUy no! jLlamar! jQue invasivo!

Vale, ahora ponte en la siguiente situacién. Estas leyendo un libro mio, o viendo un video, etc.... y te surge una duda.
Y me nadas un correo preguntandome como solucionar algo. Y te llamo para responderte. ; Te parece invasivo? ;O
alucinariasy estarias super agradecida/o?

Esta claro que aqui el tema son las alergias. El miedo a llamar, a recibir un NO por respuesta (sensacién de fracaso,
pocavalia, ..., 0 a recibir un Sl (no sentirme capaz, sentirme un fraude, ...). Acuérdate que el miedo indica el camino.
Sitienes esa sensacidény no la transitas, siempre estaras limitado a no interactuar con tu potencial cliente por ese
miedo con lo cual, el miedo habra decidido por tiy recuerda que siempre decidira lo mismo, por tanto, siempre
viviras la misma vida.
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EN LA INSCRIPCION A TUS ACTIVIDADES

e Atodosaquellos inscritos por ejemplo a una charla se les contacta para
L) : asegurar asistencia

o # e Atodosaquellos que no asistieron a actividades anteriores se les avisa de
nuevas convocatorias

A LOS INTERESADOS EN TUS SERVICIOS

e Alosasistentes a actividades de confianza del momento que han
mostrado interés

e Atodosaquellos que asistieron y mostraron interés en actividades
pasadas se les informa de nuevo

e Alos que contactan contigo por otros canales como la web o el boca oreja.

ATODA TU COMUNIDAD DE SEGUIDORES

‘ ) ) e Alos queyason clientes nitrelos con ofertas exclusivas y contenido (til
e Atodosaquellos que atin no son clientes mandales contenido de valor

En este grafico los circulos rojos indican los espacios/momentos para realizar el seguimiento de clientes.

DESCUBRIMIENTO CONFIANZA VENTA
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crncLesta de satisTacclorn

La encuesta es un elemento VITAL dentro del proceso de seguimiento de clientes y de mejora de nuestro servicio.
Una encuesta nos aporta:

1. Mejorar los eventos haciendo preguntas especificas sobre dicho evento.
2. Rastrearalos potenciales clientes y saber de dénde nos vienen para asi poder potenciar los mejores canales
Preguntarle a nuestro cliente qué le pasa. Obtener el maximo de informacién posible sobre sus
necesidades, sintomasy deseos para poder afinary mejorar nuestro servicio
4. Mostrarle una lista de nuestros productos y servicios para que los valore. Con esto conseguimos saber
a. Elnivel deinterés de un potencial cliente en concreto con uno de nuestros servicios
b. ELnivel deinterés en general en cada uno de nuestros servicios
c.  Quéclientes deben serlos primeros a hacerles el seguimiento

5. Losdatos de contacto de los potenciales clientes para ir creando nuestra base de datos
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Es imprescindible disponer de alguna herramienta para dejar constancia de aquello que va sucediendo con cada
uno de nuestros clientes, y para saber en qué punto estan. Por otro lado, nos permite poder hacerles ofertas si estan
en un momento de decisién, o simplemente ir mandandoles informacidn (til si estan en un proceso de exploracién.

FECHA CONTACTO

DATOS DECONTACTO

NOMBRE CLIENTE|
ORIGEN

contacte nombre e-mail

o/t
2017/06/15

Facel ~

208 Facel ~ 2017/06/15
200 | News ~ 2017/06/16
210 Facel ~ 2017/06/16
211 | Contz ~ susocio 2017/06/16
212 Facel ~ 2017/06/16
213 Contz ~ Anna Tom 2017/06/16
214 Goog ~ 2017/06/16
News ~ 2017/06/19

& Contz ~ Oscar Gz 2017/06/19
7 Uolal ~ 2017/06/19
218 Conte ~ 2017/06/23
219 - 2017/06/23
0 Uolali ~ 2017/06/23
221 Facel ¥ 2017/06'23
222 Facel ~ 2017/06'23
223 Facel ~ 2017/06/23
4 Uolal 2017/06/23

S Facel ~ 2017/0623

Data assistenc

TIPODECURSO/TERAPIA
NIVEL DE INTERES

MOTIVO DENO VENTA

PREGUNTAS INTERESANTES

PRESENCIA LUGAR  ONUNE INOGRAFI)NOGRAFITIU PENDEN terapia 1 terapia 2 bario / ciudad Barrio
- —
» 2 2 Psicocorporal ~ ~ Gelida
| BCNmati ~ | 3 3 3 Atterapia ~ Sanacion Prd ~ Barcelona ~ B Gracia
~ 2 2 Reiki ~ Barcelona ~ BEiampleC ~
CN mati  ~ Quiromasaje ~ Yoga ~ Barcelona ~ B Vila olimpic ~
2 BCN findes ~ 2 2 ~  Reiki ~ Terapeuta flor ~ Barcelona ~ BEixampleE ~
| 3 BCN findes ~ | 3 3 3 ~  Reiki EFT/ Tappinc ~ Barcelona  ~ B FabraiPuii -
BCN findes ~ Q Massatge ~ Barcelona ~ B Centre Eix: ~
3 BCNmati ~ FengShui  ~ Geoliologia ~ Barcelona ~ B Gracia
BCNmati ~ 3 ~  Terapias con ~ ~ Sant Adria de ~
v 2 v Coaching v ~ Barcelona ~ BSants
aBcNmati -~ | 3 2 2 > > > >
3 > ~ Barcelona  ~ B Vall dHebrc ~
2 BCNmati ~ 2f EJ 5‘ Medicina Chit ~ v = -
2 BCN | e 2 2 Canalizacion ~ ~ Badalona ~ v
1 K¢ 1 1 1 ¥ ~ Barcelona ~ BStAntoni ~ Nc
BCNmati  ~ | g Gestalt ~ ple
BCNmati  ~ Dietetica / Nu ~ ~ Barcelona ~ B Gracia
BCN findes ~ 2 v ~ Sant Adria de ~ - Ne
v - Astrologia ~ Coaching ~ Barcelona ~ B Sama
RCN findes ~ = ~  Matam ~—

De este Excel o software de seguimiento, posteriormente obtenemos informacién vital para optimizar nuestro

seguimiento:
A s c ° e "
[l 1ivos de red
2 Uolala Uolala Dinero 2|| otra
Facebook 2 Horario 1
Carteles en la calle Distancia 1
5 Publi Facebook Puntual 1
s Boca-oreja Otra 1
Newsletter Puntual
& | Google
5 Youtube
e Carteles enla calle
& Distan
2
B
14| Sicambias el fipo de red aqui cambia en la hoja se sequimiento
15 Puedes afiadir tipos de red afiadiendo tipos en las casillas amarillas
1 Las cantidades vienen del recuento de la hoja de seguimienta
-
[
Ll Talleres ! Sesiones. cantidad
£ 1] | se alergla al polvo 3|| alergia a las fresas
21 5 alergia al quimice 6
22 Servicio 1(2) alergia a los mos 2|| alergiaalosn
= Semicio2ok alergia a las fres. 1
24 Servicio 2 (3)

2 Servicio 2 (2)

Servicio 3 (2)

NE AN S L s

Servicio 4 (3)
Servicio 4 (2)

alergia al polvo

alergia al quimico

Estas graficas estan totalmente condicionadas a las preguntas que le haga a mi segmento en cualquiera de las
encuestas, ya sea en charlas, en webinars, en terapia o en mi web. Estas preguntas que le haga deben estar siempre
enfocadas a obtener informacién que me facilite a mi mandarles un mensaje mas claro, mandarles un mejor
mensaje adecuado a sus necesidades reales y conocer realmente cuales son los mejores canales para llegar a ellos
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Uimiento
Esta es una propuesta sujeta a adaptaciones por tu parte en base a tu segmento concreto. Por norma general
funciona muy bien:

~ -7

~)

(qy

(ye

r

L

Los dias y horas propuestos para cada contacto con el cliente se inician al final del evento de promocién (ya sea una
charla, microtaller, entrevista, sesiéon de exploracién, etc....)

Correo1

e Enlas primeras 22 horas siempre que se haya hecho una oferta con este margen
e Acercamiento personal y emocional. Gracias por asistir, ...
e Recordar los beneficios de lo que ofreces y recordar la oferta

Correo 2

o Entrelas2oylas24h
e Poco antes de que acabe la oferta.
e Recuérdale que le quedan “x” horas para que acabe la oferta

Correo3

o Entrelas24y72h

e Acercamiento mas racional. Veo que no has podido apuntarte. ;Qué ha pasado?
e Recuerda de forma mas légica los beneficios

e Obténinformacién de porque no ha podido y busca soluciones

Correo 4

e Alos7dias
e Holaquetal cuanto tiempo
e ;Aunte pasalo que te pasaba cuando viniste a la charla, evento, etc....?

Correos

o Alos1sdias
e ;Quieres una solucién a “tal problema”? O ;Quieres obtener tal beneficio?
e Sino hay respuesta, después ya puedes ir haciendo el seguimiento con el newsletter

Ten en cuenta que de cada uno de estos contactos puede surgir un hilo de seguimiento en paralelo de un cliente que
os de una respuesta.
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Fidelizacion de client

-

(L

Es tan importante la venta, como el seguimiento como la fidelizacién de los clientes. Ten en cuenta los siguientes

puntos:
1.

2.

OFRECELE PRODUCTOS EXCLUSIVOS. Ofrece algiin tipo de producto o servicio sélo para clientes

OFRECELE OFERTAS EXCLUSIVAS. Ofrece precios especiales de tus nuevos productos o servicios, o de
campanas puntuales a tus clientes

PRIORIZALOS. Ofréceles tus nuevos productos o servicios antes que al resto del mundo.

CREA COMUNIDAD. Crea una comunidad o grupo para que se sienta parte de algo que le importay quizas
enlo que puede aportar.

CONOCE A TU CLIENTE. Entra en contacto con él. Que no sea un nimero mas. Realiza eventos especificos
paraellos.

PiDELE FEEDBACK. Mejor tus productos en base a su experiencia. No tengas miedo de pedir feedback.
Cualquier aportacién te ayuda, a ti, a él y a futuros clientes.

MANTELE INFORMADO. Envia newsletters con lo que haces, de tus novedades, de tus acuerdos con otros
colaboradores, ...

TRANSMITE TUS VALORES. Una de las razones de que hablen de ti y sean fieles a tu marca es que comparten tus
valores. Hazlos visibles
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DISENO DE PUBLICIDAD

TODO LO QUE VEREMOS AHORA SOBRE LA PUBLICIDAD SE APLICA A TODO:

0O + ¢

COMO HACER LA eelye cOMO COMOESCRIBIR cOMO
PUBLIONLINE  DISENAR CARTELES CRABAR VIDEOS ARTICULOS DEL BLOG ESTRUCTURAR
CHARLAS

LISTA MADRE 1 + LISTA MADRE 2 + FRUSTRACIONES

EL

Marketing para

PUBLICIDAD EN PAPEL GOOGLE

ViDEOS

ARTICULO DEL BLOG

e =1y
Cartel [ Flyer
Lo principal en el momento de disenar un cartel o flyer es el primer impacto. ;Cé6mo se consigue? Con una buena
imageny un buen titulo.

Los 3 primeros puntos que detallo a continuacién nos sirven tanto para un cartel como para la portada de un flyer.
Titulo (1): Debe definirse apuntando a necesidad o a segmento de cliente, y debe ser GRANDE.

a. Basadoen las listas madre: “Como dejar de discutir’ o “Cémo aliviar la migrana” o “como superar la
depresién postparto”, etc.

b. Apuntando asegmento: “Peluqueria consciente” o “Clases de Hatta yoga en Barcelona” o “clases de yoga
para embarazadas”.
En este caso debemos tener en cuenta que nuestro segmento ya sabe de qué va nuestra terapia, es decir,
que comprende lo que nuestro “COMO” les aporta (las necesidades que cubre). Por ejemplo, en “peluqueria
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consciente” el propio COMO (peluqueria consciente) ya segmenta pues excluye como potenciales clientes a
todos aquellos que no entienden lo que es “consciente” e incluye a todo aquel que sabe lo que significay lo
que una peluqueria “consciente” le podria aportar. La gente que no entiende el cartel, ya ni lo mira. Lo
mismo nos sucede con “marketing para terapeutas”. Todos aquellos que no son terapeutas, lo ignoran.

c. Podéis poner unsubtitulo (una frase corta en forma de slogan) para que le acabe de dar forma al titulo. Por
ejemplo, en el caso de Gestion y Marketing para Terapeutas, podria ser: “Para poner en marcha mi
proyecto” o “Para la plantacién de terapeutas”, etc.

Imagen (2): directamente relacionada con lo que aportas. Debe ser una imagen que transmita lo que aportas
a lavez que esté acorde con tu tipo de cliente. Si puede ser metaférica, mejor.

Deben serimagenes de calidad. De stock o de fotégrafo profesional.
Texto (3): explica brevemente lo que es y lo que aporta. A poder ser pon el elevator pitch. Recuerda, poco texto.

Invitacién a la accion (4): invita a la accion (ofertas, charlas, etc.). Que se apunten, que llamen, que entren en tu
web, que se conecten a tus redes, etc. En funcién de lo que estés buscando. Puede ser que estés haciendo un
banner para Facebook para conseguir “me gusta” en tu perfil profesional. Debes poner un texto que invite a
ello. O quizas estas haciendo un cartel para una charla, invitales a la accién.

Limita el tiempo (5): juega con una fecha de fin. Si no pones un limite, la accién propuesta se pospone
indefinidamente por parte del usuario. Si pones un descuento, pon fecha de caducidad, si propones un evento,
indica fechay hora.

Recuerda los datos de contacto (6): No te olvides, sobre todo en carteles, de poner los datos de contacto. Web,
redes, e-mail, teléfono, ...

En el caso del flyer, el resto de las paginas que incorporas funciona exactamente como la web. La idea es explicar
las necesidades concretas que cubres y con qué herramientas lo haces. Aqui es donde entra el reiki, los registros
akashicos, la bioneuroemocion, la psicologia transpersonal, rebirthing, ... lo que pasa es que esto para los que no
son terapeutas es chino basico ;-)
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La finalidad es:1-SABERQU€APORT¢ | mi z-sABﬁ‘COMO Emksc.'ﬁ )
e

L&:" Unavezsabesesw.naelanl.ENESQID!ﬁ 1" e

mésinformacién en WWW.gestionymarketingparater.

COM oen WWW.

p

LUNES 10/10 a las 1:00 MIERCOLE'; 5

Mi ERCOLES 1 2/1 0 alas19:00 IMPRESCINDIBLE confirmar asistencia

en info@alexnovell.com
plazas limitadas al aforo - consumicién obligatoria

Ejemplos

Peluqueria
Consciente

Relaji n y Disfrute.
C tar con tu interior, Re-encontrarte

Sentir tu Belleza desde d 0.
Sanary Liberar lo v

...DE UNA FORMA
SORPRENDENTEMENTE
AGRADABLE

Mas que un corte de cubello,
una velacién lnonana;
Fscucha y Atencion.

)
§
(15%
Z Ocnn printera visita

hasta el 15 de noviembre
oo -
Tratamientos Natural

R

Martes 17 enero de 10 2 12k Miércoles 18 enero de 19 a21h
Morabal La Cava de s Cucnton

C/Babila 7-9 bajos €/ Ramon y Cajal 35 bajos
Poble-sec Metro Joanic

Martes 24 enero de 10 a 12h Miércoles 25 enero de 19 a 21h

spai Marabal LaCasa Cuenton

C/Bbila -9 bajor €7 Ramon y Cajah 3¢ bajos

Metro Poble.sec Metro Joanic

Imprescindible confirmar asistencia:  info@ liberarlacreatividad.com

www.liberarlacreatividad.com
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Antes de empezar cualquier cartel, folleto, etc., si es para imprenta, es importante tener en cuenta lo siguiente:

- Siempre a300dpi (que es la resolucién de la imagen) para tener el maximo de calidad en la imprenta
- Anadir smm de margen por lado para el corte
- Hayimprentas que solicitan laimagen en color CMYK

TARGETADEVISITA |
85X 55 mm FLYER:
1051 X 697 pixeles A4:
' 297 X210 mm
________________________________________________ 2528 X 3555 pixeles
.......................................................................................................... As:

- ; ; : : 210 X148 mm
TRIPTICO § 1795 x 2528 pixeles
279 x216 mm | 5 S

. ; E L Aé:
DIPTICO 148 X105 mm
297x210 mm | 1287 x 1795 pixeles
Herramientas

www.canva.com: Es online. Ideal para aquellas personas que no saben de disefio. Es un editor con miles de
plantillas para todo aquello que puedas necesitar disefar.

www.gimp.org.es : Es un programa de escritorio para cualquier sistema operativo y es gratuito. Es para personas
que se aventuren a disefar desde 0 con un programa tipo “Photoshop”.

Donde imprimir

www.360imprimir.es : Muy econémico, pero mas basico. Tiene las plantillas basicas de cartel, tarjeta, etc... Si
decidis imprimir en 360, en el momento de daros de alta, os paso un cédigo que me da descuentos para cada
usuario que se apunta de mi parte ;-) (jGracias!)

https://www.360imprimir.es/invite/7531246E94F6

www.vistaprint.es : Ideal para temas mas complejos. Es menos econémico que el anterior.
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Gestion y Marketing para Terapeutas
Publicidad - €

61090 0 quieres poner en marcha un proyecto
to personal, las terapias o
ar, que pasos se 0 0
es reducida
e no sabes lleg p

a sostener el foco en lo que

- 4,
X0 @ 1

(Eres terapeuta, coa

MIRAR DENTRO
+ENTRECAR

Charla gratuita: Como ser un terapeuta de éxito
0 e1e5, QUG BeNes GUO aPOrtar, CmO
veb. aprender a hacerte visidle y @ vend:

mensaje, construye tu
poder compartir con

Reservar

@ Me gusta (D Comentar 2> Compartir

Vamos a preparar 3 formatos + titulo:

Descripcion ultra corta

Marketing para Terapeutas | Pon en marcha tu proyecto

[ c com/ v

Descubre como poner en marcha tu consulta y llenar tus talleres. Ven a la charla. Charlas Presenciales
Reserva En Linea. Charlas Online

“Testimonios De Clientes - Sobre Mi - Agenda De Eventos - Cursos Disponibles - Precios Y Reservas

Los 3 basan su cuerpo principal en LAS LISTAS MADRE. Todo lo que esta en negrita son sintomas / problemas /
necesidades/ deseosy frustraciones de mis listas madre.

Titulo

Es imprescindible que el titulo toque el botén rojo del cliente y eso solo puedes hacerlo enfocandolo directamente a
la necesidad principal. Al top 1 de tu lista madre. Tienes que ser MUY corto e incluir aquello que estas ofreciendo
dentro del embudo (por ejemplo, una charla, una sesion de exploracién gratuita, ...)

Ejemplos

CHARLA GRATUITA: Cémo superar una depresion
CHARLA GRATUITA: ;Por qué no encuentro pareja?
SESION GRATUITA: Termina con la ansiedad

Descripcién ultra corta

Se usa en lapublicidad de Google y a veces en alglin lugar en Facebook. No es imprescindible.

Vamos a usar el top 3 de la lista madre.

Este top 3 ya debe ser capaz, junto con el titulo de conectar con unas personas con unas necesidades concretas
Aproximadamente 130-150 caracteres. Unas 20-25 palabras.

MARKETING 36 Alex Novell - info@alexnovell.com - www.alexnovell.com - 607587606



mailto:info@alexnovell.com
http://www.alexnovell.com/

Descripcion corta
LA MAS IMPORTANTE. La usamos para Facebook e Instagram.

Vamos a usar el top 5 de la lista madre. A poder ser en formato pregunta para que se respondan a ellos mismos.
Invitamos a la reflexidny escribir también puntos que se van a trabajar.

Al tener mas espacio, puedes desarrollar mas el segmento y sus necesidades.

Promueve una solucién en el evento que propones.

Al final invita ala accién. A apuntarse.

Aproximadamente 200 palabras.

Descripcion larga
La vas a usar para dar de alta el evento en Facebook. Es opcional. Pero siempre lo recomiendo.
Para la descripcion larga usaremos el top 10 de la lista madre y debemos tener en cuenta:

Es mas cercanay cordial que las otras

Frase introductoria con el beneficio principal

Podemos usar de nuevo las preguntas poderosas o escribir directamente los puntos que se van a trabajar
Bloque explicativo de los puntos clave. Explicamos que hay solucién a su problema, pero no contamos el
“como” lo solucionamos. Si quieren saber mas, que vengan a la charla.

> woN 2

Condiciones
Al finalinvita a la accién. A apuntarse.

o w
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Ejemplos

Descripcién ultra corta.

Descubre quién eres, qué tienes que aportar, c6mo
mandar el mensaje, construye tu publicidad y web,
aprender a hacerte visible y a venderte para poder
compartir con el mundo aquello que deseas.

Descripcion corta.

¢;Eres terapeuta, coach, o te quieres dedicar al
crecimiento personal, o las terapiasy no sabes cémo
hacerlo?;Tu entrada de clientes es reducida,
discontinua y muy variada en tipo? ;Tienes la
sensacion que no sabes llegar a tus potenciales
clientes? ;Te dispersas y te cuesta sostener el foco en
lo que quieres? ;No sabes como hacer la publicidad
efectiva? Te invito a una de las préximas Charlas
Presenciales en BARCELONA:

MIERCOLES 18 de SETIEMBRE a las 10:30

JUEVES19 de SETIEMBRE a las10:30y a las 18:00
VIERNES 20 de SETIEMBRE a las 10:00

Haz clicen el anuncio para inscribirte.

Si eres terapeuta o coach y quieres descubrir maneras
de llegar a tus clientes o simplemente quieres hacer
preguntas sobre como poder ganarte la vida con las
terapias,

Descubre como poner en marcha tu consulta, tus
cursos o tu proyecto consciente y ganarte la vida
haciendo aquello que realmente te gusta. Miraremos
los miedos que te frenany te llevards herramientas
concretas para promocionarte.

Clicaenel anuncio o el botén "reservar"y reserva tu
plaza.

iNos vemos pronto!

Alex

Gestion y Marketing para Terapeutas
Publicidad - €

¢ Eres terapeuta, coach, psicélogo o quieres poner en marcha un proyecto
relacionado con el crecimiento personal, las terapias o la consciencia y no
sabes por donde empezar, que pasos seguir 0 como darte a conocer?

¢ Tu entrada de clientes es reducida, discontinua y muy variada en tipo?
¢ Tienes la sensacion que no sabes llegar a tus potenciales clientes?
i Te dispersas y te cuesta sostener el foco en lo que quieres?... Ver mas

=00

MIRAR DENTRO
+ ENTRECAR

Charla gratuita: Como ser un terapeuta de éxito

Descubre guien eres, qué tienes que aportar, como mandar el mensaje, construye tu
publicidad y web, aprender a hacerte visible y a venderte para poder compartir con
elmu...

Reservar

o Me gusta (D Comentar

£> Compartir

Marketing para Terapeutas | Pon en marcha tu proyecto

www.gestionymarketingparaterapeutas.com/ v

Descubre como poner en marcha tu consulta y llenar tus talleres. Ven a la charla. Charlas Presenciales.

Reserva En Linea. Charlas Online.

Testimonios De Clientes - Sobre Mi - Agenda De Eventos - Cursos Disponibles - Precios Y Reservas
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Descripcion larga

Os propongo una charla nueva. Una charla enfocada a
aprender aquello necesario para poder dar una charla
con éxito.

Veras que dar una charla no es solo el momento de la
charla, hay muchas cosas indispensables a tener en
cuenta: enfocar el contenido, estructurarlo, sacarle el
mayor provecho posible a la charla, decidir el contenido
que incluyo, en qué orden, cual es el contenido
indispensable, donde doy la charla, como hablo con los
asistentes, cual debe ser mi foco, como evito los
pensamientos subterraneos que me sabotean durante la
charla, como sostengo el interés todo el tiempo, como la
cierro y genero continuidad de los potenciales clientes,
como abro la charla para que genere confianza, que
material entrego y como lo preparo, como hago el
seguimiento posterior, como la planifico, en que fechas
se lanza, en que medios,... y algunas pistas (puesto que
no hay tiempo para mas) de cémo se puede hacer esta
misma charla online.

Esta charla es una cafeteria donde tenemos un espacio
reservado para nosotros, pero los que vengais
presencialmente, es imprescindible consumir y
confirmarasistencia, puesto que las plazas son limitadas.

También existe la posibilidad de acceder online:

https://gestionymarketingparaterapeutas.com/inscribet
e-a-las-charlas-marketing-para-terapeutas-marketing-
espiritual-marketing-consciente/

Site apuntasy al final no puedes venir por favor avisa con
tiempoy asi puedo dejar libre tu plaza para otra persona

)
iiNos vemos pronto!!

Alex
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Ju Charla gratuita: Como preparar una charla
19 exitosa

Plblico - Organizado por Gestion y Marketing para
Terapeutas

v Asistiré v

Lunes, 19 de junio entre 10:30 vy 12:00
hace 3 dias

o)
=

Q Sandwichez Passeig de Sant Joan, 34 Barcelona

Informacion Conversacion

# Escribir publicacion [&8] Afiadir foto o video Crear encuesta

- Escribe algo
4 han asistido - 7 personas interesadas Ver todos

9.2, QMG

Alejandro, Joan y Lorena han asistido

Informacion

Os propongo una charla nueva. Una charla enfocada a aprender aguello
necesario para poder dar una charla con éxito.

Veras que dar una charla no es solo el momento de la charla, hay muchas
cosas indispensables a tener en cuenta: enfocar el contenido,
estructurarlo, sacarle el mayor provecho posible a la charla, decidir el
contenido que incluyo, en que orden, cual es el contenido indispensable,
donde doy la charla, como hablo con los asistentes, cual debe ser mi foco,
como evito los pensamientos subterraneos que me sabotean durante la
charla, como sostengo el interés todo el tiempo, como la cierro y genero
continuidad de los potenciales clientes, como abro la charla para que
genere confianza, gue material entrego y como lo preparo, como hago el
seguimiento posterior, como la planifico, en que fechas se lanza, en que
medios.... y algunas pistas (puesto que no hay tiempo para mas) de como
se puede hacer esta misma charla online.

i Te parece interesante?

Esta charla es una cafeteria donde tenemos un espacio resevado para
nosotros, pero los que vengais presencialmente, es imprescindible
consumir y confirmar asistencia. puesto que las plazas son limitadas

También existe la posibilidad de acceder online:
hitps:/fgestionymarketingparaterapeutas.com/inscribete-a-las-charlas-ma
rketing-para-terapeutas-marketing-espiritual-marketing-consciente/

Si te apuntas y al final no puedes venir por favor avisa con tiempo y asi
puedo dejar libre tu plaza para otra persona ;-)

jiNos vemos prontoll
Alex

Entrada gratis
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Imagenes
Cuando hacemos publicidad en Facebook también podemos hacerla en paralelo para Instagram. Necesitaremos
para ello varios formatos de imagen que encajan en los lugares donde se muestra la imagen.

Es recomendable elegir varias imagenes para un mismo anuncio. Veréis que aqui he puesto 3 imagenes distintas
que uso para el mismo anuncio con el mismo texto y titulo.

Facebook

El formato basico es de 1200 x 628 pixeles. Pueden ser cuadradas si quieres. Podrias hacerla de 1200 x 1200 pixeles.

Instagram (muro)

Son las mismas imagenes que has preparado para Facebook, pero estas van con titulo. Esto es porque no se ve el

titulo en el anuncio, y el titulo es el que Ilama mas la atencién. Sobre todo, MUY POCO TEXTO sino os van a limitar

el alcance del anuncioy se lo mostraran a menos personas. A Facebook/Instagram no le gustan las imagenes en los
anuncios que lleven texto.

h <
CHARLA GRATUITA €

TENER EXITO COMOTERAPEUTA TENER EXITO COMO TERAPEUTA
e R——— -

CHARLA GRATUITA

Stories (Instagram / Facebook)

Este formato es vertical para que te quede bien cuando se muestre entre las stories de los usuarios. También van
con titulo, pero con poco texto.

TENER EXITO
COMO TERAPEUTA

TENER EXITO
COMO TERAPEUTA
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Fjercicios

Descripcion ultra corta

Descripcion corta

Descripcion larga
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Como estructurar una CHARLA / WEBINAR

La charla tiene 4 fases a tener en cuenta:

INTRODUCCION CUERPO CIERRE

Primera

D
—
QO
-
\\- \

La primera etapa, la que esta en blanco, tiene que ver
con la gestion previa del miedo.

Sobre todo, en las primeras charlas que des, es muy
importante que te centres en lo que has venido a
entregary no en lo que quieres conseguir. Recuerda,
de dentro hacia afuera.

Site centras en lo que quieres conseguir es cuando el
miedo detona por miedo precisamente de no
conseguirlo (ya sea dinero, gente en los cursos,
reconocimiento, ...)

INTRODUCCION

Presentacion (storytelling)
¢ Creasinterés
* Generasconfianza

* Ojocontu“ladooscuro”

CONECTAN CON TU EXITO

+15% del tiempo

'(J((’?f‘{!l(‘XI”()\/(ﬁ .com -\

1lexnovell.com - 607587606
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Tercera etapa: cuerpo

CUERPO

» Estadode flujo. NO MEMORICES

* Juegaconlaintensidad delos puntos
delas listas madre: A-B-A-B-A

* Aportasoluciones,casos de éxito,
anécdotas,demostraciones...

* Interacttaconel pablico

CONECTAN CON SU PROBLEMA

+70% del tiempo

Cuarta etapa: cierre

HOJA DEFEEDBACK

CONTENIDO

EXPLICACION METODO

ESQUEMA TiTULO

® &

CIERRE

* Explicatuservicio concalma
* Expdnlos precios
* Ofrecela oferta/regalo

CONECTAN CON UNA SOLUCION T

+15% del tiempo DATOS DE CONTACTO

VENTA CURSOS/TERAPIA
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MARKETING

Ejemplo de estructura de articulo para el blog:

Segundo paso: organiza
Ya has dado rienda suelta en forma de letras a todo lo que te venia a la cabeza con

el mismo sentimi

on el que lo genial. Ahora toca organizar las

ideas, porque lo que tu creias ver tan claro, puede que para la mayoria no lo sea.

Segun los estudios realizados por el ingeniero Jakob Nielsen, un guru de la

usabilidad web, el 79% de tus lectores simplemente haran un escaneo de tu

articulo para ver de qué va siguiendo lo que llama el patrén F:

Como puedes ver en este patrén F del recorrido visual (llamado asi por la forma en
F que se crea), la mayoria de los lectores realmente no leen palabra por palabra,
sino que escanean el articulo centrandose en los primeros parrafos y en las
primeras palabras para recoger las ideas principales.

Asi que ya tienes algunas indicaciones para organizar tu articulo: debes escribir en
estructura de pirdmide invertida, es decir, las ideas mas importantes y que
resuman el contenido deben ir en el primer parrafo, y la menos importantes segin
se van escribiendo el resto de pérrafos.

v 3

Imagen de redaccionse.com

Ademés, debes de tener en cuenta que el primer pérrafo suele usarse como

resumen en la pgina principal de tu blog si usas la etiqueta More del editor de

texto de WordPress, por eso debe ser el parrafo que convenza al lector para que
entre a leerlo. Todo lo que vaya después de esta etiqueta no aparece en la pagina
inicial de tu blog hasta que no entre al articulo o haga click sobre el tipico enlace de
“Seguir leyendo”.

01. Logra que tus encabezados sean cortos y atrapantes. Ejemplo: £ Ingredionte

F er Piginas Web Genlale

02. Liama la atencion haciendo una pregunta. Ejemplo: ,Como Evitar Problemas En £1
i

08, Especifica con nimeros. Ejemplo; ¢

04, Muestra el valor agregado para que sigan leyendo tu blog. Ejemplo: L Guia Completa

w Tu Marca Oniine

Este tipo de titulos atraen a los lectores y pueden hacer maravillas en tu pégina web.

Tercer paso: simplifica

Como ya has visto, el lector va a escanear tu articulo para ver si le interesa, y si ve

mas texto que en El Quijote 1te no dure ni 1 segund salir de tu blog...
Segln nuestro gurt Jakob, el tiempo medio por visita da para leer el 28% del
texto como maximo, y un 20% el mas probable, asi que tienes que simplificar y

resumir tu contenido si quieres que lo lean.

44

DALE ESTRUCTURA
Introduccién —Nudo — Desenlace
Lo importante al inicio del blogy de los paragrafos.
Patron F.
Parrafos cortos, pero articulo largo: + 2500 palabras.
Usa palabrasclave
* Eneltitulo/subtitulo
* Lapalabra principal repitela 5-10 veces
Pon un indice y/o un resumen
Evita el chino basico
Crea una buena experiencia de usuario
* Poncitas
*  Pon fotos, graficos o videos
* Ponnegritas
* Ponlistas
* Ponenlaces
Elige bien laimagen destacada
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Trafico organico x Numero de palabras

[ 4P A0

50 Q 250 00
o @ e s

Average Shares By Content Length

1500

H
1<)
=]
[s]

Average Shares
o
(=]
o

I
2000-3000 0-1000 Words 1000-2000
Words Words

M Facebook [ Pinterest [ Linkedin

rd

Bancos deimagenes

M Twitter [l Google+

o

INVITAALAACCION

Al final invita a que se acerquen ati
* Incluye comentarios
* Incluye formulario de contacto
* Incluye acceso a redes

NO ESCRIBAS POR OBLIGACION

Espera lainspiracion
Que el contenido sea PROFUNDO

DE MEDIA SE LEE EL 28%

Leen el principio

Leen en diagonal

Leen las negritas y miran los graficos

3000-10000
Words

En estas paginas web podéis encontrarimagenes libres de derechos o imagenes de pago. Es importante NO
PERDERSE buscando imagenes. Sobre todo, es interesante dedicar tiempo estructurando el contenidoy

preparando el mensaje, enfocandolo a necesidad.

Imagenes gratuitas libres de derechos o con
derechos de autor:

https://unsplash.com/

http://gratisography.com
http://es.freeimages.com/
http://makerbook.net/

https://morguefile.com/
http://www.gratisography.com/http://www.freej

http://www.stockvault.net/
http://thestocks.im/
https://pixabay.com/es
https://www.pexels.com/
http://www.freepik.es/
http://www.publicdomainfiles
.com/

http://foter.com/
https://www.flickr.com

Imagenes de pago:

www.shutterstock.com
www.fotolia.es
www.dreamstime.com
http://es.123rf.com/
http://www.istockphoto.c
oml/es

pg.com.ar/

MARKETING 45

https://s00px.com
http://www.1001freedownloa
ds.com
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https://pixabay.com/es
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http://www.freepik.es/
http://www.publicdomainfiles.com/
http://www.publicdomainfiles.com/
http://foter.com/
https://www.flickr.com/
https://500px.com/
http://www.1001freedownloads.com/
http://www.1001freedownloads.com/
http://www.shutterstock.com/
http://www.fotolia.es/
http://www.dreamstime.com/
http://es.123rf.com/
http://www.istockphoto.com/es
http://www.istockphoto.com/es

miedos y sabotages ™
segmento

«n P <>

*  250€

*  Windows /Mac

* Incluye lo basico

¢ Incluye filtros de audio y video, titulacién,
elementos animados, efectos, ...

* herramientas avanzadas

*  Capturade pantallay webcam

P | mmdigg para terapeutas: ;cémo puedo ganarme la vi
o] Alex N .vH\
\
13.108 vnsbublizacnones

4
-

——‘

Como ser un terapeuta de éxito por Alex Novell
Minda

10.827 visualizaciones

= Como ser terapeuta. Marketing para terapeutas - Alex !
LA CAJA DE PANDORA

§ 5.717 visualizaciones

Como compartir tu luz con el mundo por Francis Lamat
Minda 3
4.589 visualizaciones

Gestion y marketing para terapeutas
Alex Novell

1.761 visualizaciones

Como hacer publicidad online efectiva - Marketing parz
consciente

Alex Novell - info@alexnovell.com - www.alexnovell.com - 6¢

USA BUEN HARDWARE y SOFTWARE

Elige una buena cdmara o webcam

Asegirate de tener un buen audio

Edita el video posteriormente con un programa que te
de facilidad, agilidad y potencia.

Los preciosy articulos pueden variar, consultay contrasta en
las diferentes tiendas virtuales y fisicas. Tal vez consigas
articulos con caracteristicas similares.

SONY ECM AW4 LOGITECH C920-922
170€ 85€
3h pilas 1080p (full HD)
50 metros =1920 X 1080 px
90° FOV
DURACION

Lo necesario. No quieras hacerlo corto si
tienes algo profundo que contar.
sminutos?15?...1hora? 2?

(4

SUELTATE
e Hazalgunaaccién fisica antes de grabar, por
€j.: respira, un ejercicio de yoga o chi kung,
medita, enfécate en las personas de tu
segmento, conecta con ellos/as
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lo detectamos

pero lo dejamos pas

MARKETING

47

e Setlmismo/a, espontaneo/a, natural, esto
conecta con las personas que te ven/escucha

e Grabaelvideo varias veces, unay otra vez para
hacer el ejercicio de estar frente a la cimara

e NO memorices, evita la rigidez

e Imaginate que hablas con un amigo sobre lo
que le pasa al segmento de personas al que te
dedicas

».

¢

* Colécateenellateral o centro
*  Nimuy cerca porque intimida ni muy lejos
porque distancia. A medio pecho porabajoy
que haya una frente porencima de ti
*  Aseglrate que esta bien iluminado:
Evita el contraluz
Pon una luz principal lateral
Ni oscuro ni quemado
Que no haya demasiado contraste
* Ojoconsaturar con atrezzo innecesario. Lo
que no aporte no lo pongas es preferible un
fondo neutro o diafano. De un solo color por
€j.: una pared, un bosque, un paisaje, etc.
* Refuerza el mensaje con textos o subtitulos

Actualmente el trafico de videos en internet se ha
triplicado en relacién al 2020y es la forma actual de
[legar mas directamente a las personas de nuestro
segmento
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1 o)
O Tienes un145% mas de vender con video que sin él

1 ox 10 veces mas deinteraccidn que un articulo escrito
5 /o En 2018 el 85%del traficoen internet serd video
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Te pondré varios ejemplos

Si soy interiorista y quiero reformar "interiores” podria pensar que todo aquello que se pueda reformar es un
potencial cliente mio. Por ejemplo, interior de viviendas, tanto de pisos de 200m?* como de pisos de 50m?, o bares, o
tiendas, u oficinas, etc...

Entonces, ;por qué es tan importante escoger el “;spara quién?’ ;mi elevator pitch y segmentar el mercado? ;Por qué
tengo que elegir?

Siyo no escojo me pasan varias cosas:

1. Elmensaje que mando no puedo enfocarlo a nadie
2. Nopuedo elegir el mejor canal de comunicacion.
3. Nosoy referente en nada. Soy facilmente sustituible.

¢Y eso que significa?
Por ejemplo. Si decido hacer reformas de viviendas. Y decido hacerlas de pisos de 200m?. ;Cual es mi mejor canal?

Vamos a hacer una suposicién. Me voy a enfocar a gente con dinero. Los pisos de 200m? que “necesiten” ser
reformados posiblemente sean de personas con dinero. Zona alta de la ciudad. Barrios ricos. ;Cémo encuentro a
esas personas? Vamos a suponer mas. Elijamos y filtremos atin mas. Nos vamos a ir a buscar aquellas mujeres, de
zona alta, que no trabajany cuidan a sus hijosy a la casa. Mujeres de entre 28-38 afios a las que les gusta gastar ;-).
¢Doénde las encuentro? Primero de todo, posiblemente por las mananas. En gimnasios, tiendas de bebés, cafeterias
con las amigas, ... ;como las capto? Pues por ejemplo haciendo charlas tematicas sobre decoracién en estos
espacios. O por lo menos promocionandolo en estos espacios.

Las captas, las traes a una charla, les explicas cosas de decoracién que puedan aplicar en sus casas y otras que quizas
requieran de tus servicios y de obras mas complejas. Poco a poco vas creando la comunidad. Seguramente no te
saldra1 clienta por semana. Es un tipo cliente menos regular que el de una terapia. Es cuestién de ir sosteniendo el
foco. Evitar las ventanas rotas.

Con el tiempo el boca-oreja en esa comunidad creceray ellas hablaran de ti a otras amigas del mismo perfil para
hacer el mismo tipo de reforma.

Vamos a poner otro ejemplo. Imaginate a alguien (aunque sea raro ;-)) que se le ocurre hacer cursos de gestiony
marketing para terapeutas. Al tener el mercado recortado puede ir a buscar a sus clientes en sitio super especificos.
Lo primeroy lo mas facil es dar de alta charlas en portales de terapias, donde esta lleno de terapeutas. Otra opcién
es hacer un buzoneo a todos los centros de terapias. También podria montar un stand en ferias de referencia como
Biocultura o Fira de la Terra por ejemplo.

Esta persona con el tiempoy a base de boca-oreja se convertird en un referente en el sector de los terapeutas. Una
vez hecho esto, puede hacer varias cosas:

1. Expandirse en ese mismo sector e ir a todos los paises de habla hispana. Y después de habla inglesa.
2. Oabrirotro grupo de potenciales clientes (nicho de mercado), por ejemplo, gestiony marketing para
fotografos.
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Lo mismo sucede con la interiorista. Podria después especializarse en obras de espacios de 50m?hiper optimizadas
parajévenes. O dedicarse a hospitales. Lo que sea. Pero UNO.

Vamos a ver un tercer ejemplo:

Supongamos que soy reikista. Quiero clientes. Pero... ;de dénde los saco? Todos son potenciales clientes mios... esto
es como buscar vida en el universo... shacia dénde la busco y que mensaje les mando a los extraterrestres? ;Me
entenderan? Puedo pasarme la vida mandando mensajes de video hacia una zona del universo, sin yo saber que alli

todas las especies alienigenas que hay no tienen ojos @&). O quizas no haya ni vida en esa zona del universo.

Volvamos al reikista. Quiero clientes. Como que soy capaz de “sanar” un montén de dolencias y no he hecho un
curso de marketing © es posible que en mi publicidad haga lo siguiente:

1. Terapia con Reiki. Sesion de 1h, a través de una imposicién de manos canalizo energiay te sano, reconocida
por la OMS, lo combino con cuencos tibetanos y aromaterapia...

2. Terapia de Reiki. Para relajar, equilibrarte, reducir ansiedad y estrés, aumentar la autoestima, conectar
contigo mismo, tratar el dolor, mejorar el sistema inmunoldgico, recuperar la forma fisica, ...

En el primer caso no decimos nada. Solo la técnica que usamos y nos perdemos en el COMO lo hacemos. En el
segundo caso decimos demasiado. Queremos llegar a todos y nos perdemos en lainmensidad del océano.

En ambos casos no llegamos a nadie. Si alguien esta sufriendo de dolor fruto de un tratamiento de quimioterapia
no vamos a llegarle. Si alguien sufre dolores de barriga o migrafias, no vamos a llegarle. Sl alguien esta estresado,
quizas lo leay piense... mira, este alivia el estrés... pero hace 200 cosas mas... y si encuentra a un especialista te va a
descartar.

Vamos alla: Soy reikista y decido especializarme. Decido escoger sanar los dolores de las articulaciones fruto de la
edad. Y me especializo en eso. ;Qué consigo?

1. Lo primero de todo saber donde encontrar a mis potenciales clientes. ;Por qué? Imaginate que antes,
cuando no estabas especializado, decidiste ir a una feria a ver si captabas clientes. Y pensaste... pues me iré
a la feria de terapias, que seguro que viene mucha gente interesada (Fira de la Terra, biocultura, etc....) y
plantaste alli el stand. Obviamente vendra mucha gente interesada en las terapias en general, y alguien en
el reiki en particular, y posiblemente consigas algunos contactos. Pero ahora que te has especializado,
imaginate que te vas a una feria de turismo para gente mayoryjubilada. Y montas un stand. ;Qué crees
que puede pasar con un mensaje tan claroy especifico para ellos?;-)

2. Serasel referente en tu especializacién. Si eres especialista en reiki para sanar dolencias de la vejez, con el
tiempo todos vendran a ti, por la experiencia y porqué seras el referente. Eso de rebote genera mas
confianza en ti que en otros.

3. Tendras menos competencia. Si alguien tiene una enfermedad del corazén o de los ojos, es mas probable
que vaya al cardiélogo o al oftalmélogo que al médico de cabecera. Si no te especializas, eres un médico de
cabecera. Sabes un poco de todo, pero al final el cliente se va al especialista.

4. Dentro de tu sector vas a ser mas visible. Habra un mogoll6n de profesionales que hacen lo mismo que tu
pero que estan en una nube difusa a diferencia de ti que estaras especializado. Por ejemplo, haciendo
sesiones de cuencos tibetanos para nifios de 0 a1afios.

5. Podrasaumentar tus tarifas. Si eres especialista en algo y ademas de los pocos que lo hace, tienes menos
competencia y vas mas al grano. Por tanto, puedes aumentar el precio de tus servicios y productos.
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6. Elboca oreja funcionara mejor. Si por ejemplo eres acupuntor especializado en curar el estrés para
trabajadores en oficinas, a la que se lo quites a uno, lo va a decir a toda la empresa y en cuatro dias tienes
cola.

De aqui podemos deducir que hay cientos de mercados potenciales y de canales potenciales. Es cuestién de tener
claro a quien vamos. Si no, acabaremos haciendo ruido en alguna red social, pero nadie nos escuchara

Y ojo, escoger un tipo de cliente no impide

1. Recibir clientes de otro tipo que nos puedan venir por boca oreja u otros canales (pero no vamos
inicialmente a por ellas, simplemente vienen)

2. Abrir otro segmento de mercado. Una vez estemos asentados con un tipo de clientes (segmento de
mercado) podemos abrir otro. Por ejemplo, yo me dedico a gestién y marketing para terapeutas, pero
¢quién me dice que en unos anos no esté también haciendo gestiéon marketing para arquitectos?

Hay muchas maneras de acceder a nuestro tipo de cliente en funcién de donde queramos captarlo.

Podemos hacerlo a través de las redes online o a través de eventos offline. Todo el bloque de redes online ya se tocd
en el dossier de Marketing Online. Vamos a ver otras opciones:

Redes Sociales
A Que poanas wel visitan!
? tQue \oho%ers / wwEluencers G\aUG.v\?
{ Online }.C.oieujio o asociacion’
1Que APPs usan?

tDonde compran online?

tVonde estudian?
tCuales Son wis canales?

0onde viven? (civdad, bavrvio,..)
Vonde *vabajan?

tPor donde salen? dQué tige de ocio?

fily

Vonde compran’ o£€line
A que €evias van?
tQue vevistas 7 periodicos leen?

Donde estudian?
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Opciones Offline

Existen otro tipo de canales que no son online pero que nos permiten acceder a nuestro tipo de clientes. Debemos
tener en cuenta que no siempre la feria a la que vayamos tiene que ser de “nuestro tema”. Es decir. Como siempre, lo
que a mi me interesa es estar en el sitio donde pueda encontrar el mayor nimero de clientes de mi tipo.

Si por ejemplo me dedico a la acupuntura para gente mayor, especializada en aligerar dolores fruto de la avanzada
edad, puedo irme a una feria de terapias alternativas. Y quizas encuentre clientes. Pero también me puedo ira una

feria de paquetes de viajes para gente mayor. Alli tooodas las personas que vengan seran potenciales clientes mios.
Siséa quién voy sé donde encontrarlo.

Es un buensitio para hacer contactos y promocionar
nuestros productos y servicios. Hay cientos de ferias
especializadas en terapias y muchas otras mas
especializadas en otros temas especificos, donde
puedo acceder a mi potencial cliente.

Si hago mindfulness para empresa podria encontrar

clientes a tope en ferias de emprendedores, ferias de
mayoristas y distribucién, etc.... en casi todas ellas. Es
cuestién de enfocar.

Ferias a nivel de salud y crecimiento personal: Eco Salud, Bio Cultura, Ecosi, Espiritualmente, Fira de la Terra,
Vitalex, Sitem ... entre muuuchas mas.

Podemos encontrar también ferias y salones especializados en masajes, coaching, ...

Acordaros siempre en las ferias, exposiciones, congresos, etc.... conseguir los correos electrénicos de la gente que
os visita. La feria es una excusa. Igual que Facebook. Plantead un sorteo o algo parecido para que la gente se apunte
avuestro newsletter.

(" orecns
,‘.Jﬂ;:,f_ﬂ.:u

Lo mismo que en el punto anterior. No es importante
que la tematica del congreso coincida con mi actividad.
Lo importante es que alli estén mis clientes.

Si no se me permite el acceso a la feria por un tema de
hiper especializacién, puedo encargarme por ejemplo
de contratar un servicio de marketing directo y repartir
folletos a la salida.
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(D

tworking

Segln a que actividad me dedique el networking
puede ser un buen canal de promocién para mi. Es un
espacio donde se relinen empresarios en mesas
quilométricasy se ponende 2 en 2.

Cada 5 minutos cambia la pareja. En esos 5 minutos le
tienes que contar al otro que hacesy el a ti, y ver si hay
posibilidad de colaboracién. Es un evento en el que se
crean muuuchos contactos en pocas horas. En estos
casos es vital saberse, o tener integrado el elevator

pitch

El Marketing directo es la publicidad “fisica” de toda la vida. Hay muchas vias de hacer marketing directo:

e Repartoen mano /azafatas: servicio de reparto por la calle.

e Buzoneo: Reparto de publicidad en buzones

e Carteling: Colgar carteles en las calles a los laterales de las entradas a los comercios.
e Existe también el poming, perching, parabrising, etc...

Charlas

Otra opcidn es organizar nuestras propias charlas
para darnos a conocer. Esto nos permite la
flexibilidad de elegir lugar, tematica, canal, etc.
Pero por otro lado debemos hacer nosotros
mismos la promocién de las charlas. El coste
mucho mas reducido, pero al final la captacion
también puede que sea mas reducida.
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Telemarketing

Llamar a tu potencial cliente es otra opcién para
la captacion. Sisabes que aquello que le vas a
proponer es de su interés, llamarle para invitarle
a unaactividad es un buen canal.

La publicacién en papel en revistas y medios
especializados es otro canal muy bueno.
Recuerda que no deber publicar exclusivamente
en revistas de crecimiento personal, puesto que
es posible que tu cliente no se encuentre aqui.
Debes publicar en aquellas revistas donde sepas
que van a estar.

DEJADE
SENTIRTE
JUZGADA

aroN A\
ROBAI
AUTOINMU

s s o 2 c e
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DLANIFICARUN CURSO / TERAE

A

PREPARAR VIDEO

para la promocién online

HOJA DE FEEDBACK

Recogida de datos y promocién

HOJA DE REGALO

ESQUEMA

Puntos clave del curso /[ terapia (*1)

DISENAR PUBLI

..-.-...-.-...-.-.-.-...-.)
---------------------.)

TiTU LO Online y offline. Condiciones. Precio Con contenido clave {*1) y promo A
De las necesidades del cliente E R ECO R DA R
ARTICULO EmFIaEcTa—rll—?leluda. E La oferta. Ofrecer packs.
S EG M E NTO Preparar un articulo, grafico, ... E
iParaquién? ;Qué necesita? 1 Leee, DATOS CURSO :.'g-: E SEGUIMIENTO
Fecha y lugar del curso o terapia E - H De los contactos nuevos y antiguos

L LCCCEEEEEEEETEEEPEERPEREEE
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% ! ELEGIR QUE P é
i E Charla, curso, articulo, ... E FOCO .'3_ — _."
E i : £Qué vienen a buscar estas personas? e, I..--"’
DESCRIPCIONES & i ELEGIR DONDE ! PRESENTATE o
Basados en lo que nacssita el clienta E E En funcién del cliente (red, barrio..) E Presentacién basada en la experiencia :-"‘ . ",
; i ALTA DE TODO { APORTA CLAVES : o i
EL‘:?\f;E EJ:EEZ E E Agenda, redes, colgar carteles, ... i Basadas en lo gque vienen a buscar '-.." .’ .:.‘
; v ! RESPONDE A TODO R g
webinar / presencial y cerrar condiciones * *:' it “mnad.a

Este grafico ejemplifica una manera de planificar el marketing de un curso o para promocionar una terapia, desde
la concepcidn hasta su ejecucion.

1. Semanat:
Defino a quién ira dirigida la actividad y cudles son sus necesidades. En base a eso decidiré un tituloy
crearé el esquema basico del curso con los puntos clave que si o si quiero transmitir. ;Qué es aquello que
seguro quieres que se lleve la gente de tu actividad?
Posteriormente defino la informacién que voy a usar para su promocién:
a. Textosdescriptivos de la publicidad, ya sean largos o cortos, que voy a usar en los carteles,
eventos, descripciones de los posts online, publicidad en FB/IG, etc.
b. Imagenes parala campana
Fechasy lugares donde se impartira tanto el evento promocional (como una charla o webinar)
como fechasy lugares donde se impartira el curso o terapia.

2. Semanaz:
Aqui preparo todo el material para hacerme visible. Videos, carteles, articulos, publicidad online, etc....y
mando a imprenta el material si es que tengo que hacer marketing offline, como por ejemplo flyers,
carteles, tarjetas, etc. También decido donde voy a hacer la publicidad.
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Semana3:

Esta es la semana anterior a mis actividades de promocién: por ejemplo, charlas, puertas abiertas,
demostraciones, etc. En esta semana debo hacer todas las acciones posibles para visibilizarme. Emitir a
tope. Sitoca colgar carteles, mandar newsletter, postear en las redes, hacer publicidad online, etc. lo haré a
partir del miércoles teniendo en cuenta que dejo 1 semana antes de mis actividades. Si cuelgo carteles,
miércoles es un buen dia para empezar, porque seguiran vivos el fin de semana.

Paralelamente puedo ir preparando la documentacion necesaria para las charlas, como la hoja de regalo
o la hoja de feedback.

Es importante ir haciendo el seguimiento de la publicidad.

Semana 4:

Semana de charlas/webinars (por ejemplo). Recuerda que siempre es mejor realizar 2,3 0 4 charlas en una
semana que unasola. Es VITAL pasar la hoja de feedback o encuesta de satisfaccion online para recolectar
los datos o informacion referente al segmento de todas aquellas personas interesadas en mis actividades.

Semanas:

Seguimiento de clientes. En esta semana contacto con todas las personas interesadas en mis actividades y
concreto con ellos. En caso de que esta no sea la primera vez que hago estas actividades de promocion,
debo recuperar el Excel de seguimiento de clientes donde tengo apuntadas las otras personas de las otras
actividades y preguntar de nuevo si estan interesadas. Esta semana es muy importante. Aqui es cuando se
hace el cierre del grupo y/o de las sesiones.

Semanas:
Desarrollo del curso, sesiones personales, talleres, etc.
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GESTION INTERN

A,

rd

Cestion de archivos

q)

Copias de seguridad

Es de vital importancia realizar copias de seguridad de todos nuestros archivos. Os propongo una manera facil y
muy segura:

sincronizar en la nube
dropbox

copia en lanube

Allway Sync
automatica: idrive

@ second copy

I super flexible file

4 syncronizer
copia en disco

copia en disco
externa

interna automatica

1. Hacer copiasen local

Es decir, hacer copias en otro disco duro. Tenemos 2 opciones:
a. Copiaenotro disco duro interno.

Podemos automatizar este proceso. Si tenemos un ordenador que nos permite tener 2 discos
duros, podemos automatizar la copia entre ellos. Se puede hacer a través de hardware o de
software. La opcidon mas facil es con un programa.

Os recomiendo Second Copy. Es un programa muy facil de usar que realiza una
{ = = copia de disco a disco segin las condiciones que le indiquéis. Si suponemos que el

disco1es el principal y el disco 2 la copia, podriamos decirle que1y 2 sean
idénticos (eso implica borrar automaticamente archivos en el disco 2 cuando se

borranen1). O podriamos decirle que no haga esoy que siempre lo deje todo en 2,
etc....
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/ Otra opcién es Super Flexible File Syncronizer (el segundo icono que os muestro).
/ Mas complejo y con mas opciones.

b. Copiaen un disco externo.
Se puede usar el mismo programa (Second Copy o Super Flexible) y que realice copia cada vez que
se conecte el disco 2. O se puede hacer manualmente.

2. Hacercopiasen lanube
Es decir, que de forma automatica cada “x” tiempo nos actualice en la nube los archivos modificados en
nuestro ordenador. Asisi algin dia se rompe el PC, o se pierde, etc.... siempre podemos recuperar el total
del contenido simplemente descargandolo.

Para esto os recomiendo | Drive. La versidn gratuita ofrece 5Cb de espacio de
almacenamiento.

>Incronizacion entre cispositivos

Otro tema interesante es que podamos acceder a todos nuestros archivos desde cualquier dispositivo y estén
siempre actualizados.

Por ejemplo, trabajar en el ordenador de casay cambiar un archivo => salir con el portatil e ir a trabajar a otrositioy
encontrarme el archivo ya actualizado en el ordenador =>trabajar =>volver a casa y que esté actualizado el archivo
con los cambios que he hecho en el portatil.

Para eso os recomiendo 2 opciones (entre muchisimas mas)

1. Dropboxsolo:

2 o Damos de alta una cuenta gratuita en Dropbox (hasta 2Gb de base) e instalamos el
programa en nuestro PC, portatil, Tablet, .... Todos los archivos que tengamos en la
- carpeta Dropbox de nuestro ordenador se actualizaran con la nube y con todos los
dispositivos en tiempo real.
La (inica “pega” que tiene es que los archivos deben estar en la carpeta Dropbox. No
permite sincronizar archivos que estén fuera de esta carpeta.

’\//

A\ 4

MARKETINC 8

ex Novell - info@alexnovell.com -\

N - 607587606


mailto:info@alexnovell.com
http://www.alexnovell.com/
https://www.idrive.com/es/

2. Dropbox/Google Drive / Google One + Allway Sync

*

MARKETING
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Allway Sync es un programa que copia todos aquellos archivos de tu ordenador que le
pidas a un espacio online (Dropbox, Google Drive, FTP, entre muchos otros).

Una vez copiados esta alerta de todos los posibles cambios que puedan sufrir tanto los
archivos de la nube como los que tienes en el ordenador. Si detecta un cambio
automaticamente actualiza el otro dispositivo. Si por ejemplo lo tienes instalado en el
ordenador de sobremesay el portatil, cualquier cambio que realices en alguno de
estos 2 ordenadores se sincronizaran entre si.

Si Dropbox no es una buena opcién para vosotros por un tema de capacidad, otra
opcion es ampliar tu almacenamiento en Google Drive o Google One. Inicialmente,
tu cuenta tiene 15 GB de espacio de almacenamiento gratuito para compartir
entre Google Drive, Gmail y Google Fotos. Puedes comprar mas
almacenamiento en Google Drive o pasarte a Google One para disfrutar de
mas ventajas. Con 100 MB es suficiente para el uso que le vas a dar
inicialmente. Mas informacion en este enlace:
https://one.google.com/about/plans?hl=es
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