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iMuy buenas!

Este primer boletin viene cargadito de informacion. Pero de la
buena, de la que te puede hacer ganar dinerito mandando
mails a tu lista. De hecho, tenia pensado que formara parte de
un apéndice de “Abrir, Leer, Comprar”, el libro que recibes al
suscribirte a esta formacién mensual, porque, de alguna forma,
te va a ayudar a tener un calendario editorial perpetuo para
enviar correos que venden a tu lista.

Eso esté muy bien para enviar tus correos diarios (porque estds
mandando correos a diario, ¢verdad?) sin tener que romperte la
cabeza sobre qué escribir a tu lista.

Lo del calendario editorial perpetuo te lo comento en el Bonus
que viene junto a este boletin. Te recomiendo que lo leas
después de leer este documento.

Con lo que vamos a ver en esta formacion vas a tener material
para rato. Pero es que ademads tiene otras dos grandes
ventajas:

La primera y evidente es que te va a servir para conseguir unas
cuantas ventas. La segunda es que, aunque no te compren,
este tipo de correos te va a ayudar a ejercer una mayor
influencia sobre tu lista y reforzar tu marca. Y esto es clave para
que los que dudan, finalmente te vean con el respeto y
autoridad que antecede a toda venta.

Te voy a mostrar de qué trata cada uno de los 5 tipos de
correos que puedes mandar. Te pondré ejemplos para
diferentes nichos. Y la idea, como siempre, no es que fusiles los
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mails que pongo tal cual, si no que los uses de base y modelo
para escribir los tuyos propios adaptados a tu nicho o mercado.
cEntendido?

Bueno, pues voy a presentarte primero cudles son esas 5
tematicas para redactar mails que crean marca y generan
ventas.

El secreto de la persuasion
en una uanica frase

Te voy a dar el secreto de la persuasién en una Unica frase.

Tal vez cuando la leas te quedes un poco igual, porque este
secreto de persuasion es bastante mas sencillo de lo que
muchos imaginan.

Es casi como descubrir el truco de un mago: puede
decepcionarte y hacerte pensar “Vaya chorrada, ¢C6mo
pueden enganar con este truco barato a nadie?” o bien puedes
pensar: “Ostras, el truco ha funcionado conmigo, seguro que si
lo hago bien, funcionard con los demas”.

Solo que no es magia. Ni un truco barato. Son 5 principios de
persuasion. Algunos de los seres mds carismaticos de la historia
los han usado a favor. En casos extremos, han sido empleados
impunemente por personajes despreciables como Hitler o
lideres de sectas para imponer con éxito sus doctrinas.
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Lo que te quiero decir es que, aunque sencillo, lo que vas a
aprender es muy efectivo. Efectivo, he dicho. Ni bueno ni malo.
Esto depende solo del uso que hagas de esta informacién. Un
mal uso: convencer a alguien de que hay que exterminar judios.
Un buen uso: prevenir a la poblacidon para que use crema solar.
Vamos, que la persuasion no es ni buena ni mala. Eso es cosa
del que persuade.

Aqui va la frase. Son 29 palabras. La frase no es mia. Es de Blair
Warren, el autor del libro “The One Sentence Persuasion Course”.
Es esta:

La gente hard cualquier cosa por aquellos que fomentan sus
suenos, justifican sus fracasos, disipan sus miedos, confirman
sus sospechas y les ayudan a arrojar piedrds d sus enemigos.

Te recomiendo que la leas de nuevo y trates de interiorizarla:

La gente hara cualquier cosa por aquellos que fomentan sus
suenos, justifican sus fracasos, disipan sus miedos, confirman
sus sospechas y les ayudan a arrojar piedras a sus enemigos.

Esta sola frase contiene 5 de los principios mdas poderosos para
persuadir y ejercer influencia en los demas:

Fomentar los suenos de tu audiencia

Justificar sus fracasos anteriores

Disipar sus miedos y temores

Confirmar sus sospechas
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- Tirar piedras a sus enemigos

Si lo piensas, toda marca de éxito (personal o corporativa) ha
elaborado su mensaje en torno a una o mdas de estas 5
premisas.

De hecho, te invito a que encuentres una sola campana o
marca que no lo haga. Y cuando desistas, te invito a que
pienses en las relaciones profundas y auténticas, las
importantes en tu vida. Y que trates de encontrar una sola de
esas personas que te han marcado. ¢Cudntas lo han hecho sin
influirte en alguna de esas cinco areas?

Esto tiene una explicacion. Y te la voy a dar enseguida:

La razén de
por qué lo simple funciona
incluso para persuadir
y ejercer influencia

Estos 5 puntos no tienen nada del otro mundo. No son dificiles
de entender. Se explican casi por si mismos. Incluso pueden
parecerte demasiado obvios. Pero descartarlos por esta razén
es un error enorme.
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Y fijate. Es el hecho de que tanta gente los pase por alto lo que
los hace aun mads poderosos.. para quienes sabemos sacarles
provecho.

Sus efectos pueden ser tan repentinos, tan dramdaticos, pueden
alterar tanto la vida de tu audiencia, gue muchos siguen
pensando que no puede ser tan facil y que debe haber algo
mas profundo, algo mds complejo. La mayoria de las veces, no
es asl.

No hay mds que aplicar estos principios como te voy a ensefar
a continuacién. Y comenzards a apreciar su poder. Asi de facil.

Puedes también desdenar esta informacidn y buscar algo mas
sofisticado y complicado para tratar de trabajar tu marca o
vender mas. En este boletin no lo encontrards. Porque el objetivo
es mostrarte cosas sencillas que puedas empezar a aplicar hoy
mismo a tu negocio.

Sin embargo, muchos de los que ignoran el poder de estos
principios bdsicos, consiguen algo mds que malos resultados y
frustraciéon: dejan tirados en la cuneta a aquellos con quienes
desean conectar. Y, lo que es peor, los dejan a expensas de
otros que si estan dispuestos a satisfacer estas necesidades
que ellos han descartado por considerarlas simplistas.

En un momento vamos a hablar de cada uno de las 5 areas y
cOmo escribir correos mail que te ayuden vender desde estos
dngulos. Pero antes, una dltima cosa:

Quiero que leas de nuevo la frase y te fijes en lo que NO
aparece:
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La gente hara cualquier cosa por aquellos que fomentan sus
suefos, justifican sus fracasos, disipan sus miedos, confirman
sus sospechas y les ayudan a arrojar piedras a sus enemigos.

¢Lo has visto? ¢Necesitas una pista?

Bueno, lo que no aparece eres TU.

Esto, que es un detalle sutil, es clave para que tus mails (y otros
textos) funcionen.

En otras palabras: todos los mensajes van a estar en el mundo
de tu lector. Centrados en su mundo. No en el tuyo.

Esto es importante:

En tu mundo de beneficios, caracteristicas, precio inmejorable,
garantias imbatibles, experiencia milenaria, atencion
personalizada, ... ahi no esta la venta.

Tus mails tienen que girar en torno al mundo de los problemas
de tu lector, sus anhelos, sus temores, sus sospechads y sus
enemigos. Ahi es donde creas marca. Ahi es donde, si dibujas
bien cada una de estas cinco dreas, puedes conseguir que
vean en ti y en tu producto o servicio la solucidn a su situacion.
Y por supuesto, ahi es donde estd la venta.

Ahora si, vamos a explicar brevemente cada una de estas 5
areas de influencia y mostrar un ejemplo de mail que crea
marca y consigue un punado de ventas:
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Sobre alentar los suefnos de tu audiencia

Los padres y el entorno familiar en ocasiones desalientan los
suenos de sus hijos "por su propio bien” e intentan llevarlos
hacia objetivos mds "razonables”. Lo habitual es que los nifios
acepten esto como normal... hasta que aparecen otras
personas que creen en ellos y fomentan sus suenos. Puede ser
un profesor, un mentor, una parejq, incluso una amistad.

Cuando esto sucede, ¢quién crees que tiene mas poder de
influencia? ¢los padres o esa figura?

Bueno. Pues la idea es convertirte en esa figura para tu
audiencia. No se trata de usar un tono paternalista o
condescendiente. No es necesario para alentar sus suenos.

Por ejemplo, para el nicho de la autoayuda, un mercado
saturado y muy renido, este mail se centra en alentar los
suefos de una audiencia interesada en la mejora personal:

Asunto:
Por qué puedes conseguir lo que te propongas

Cuerpo:
4Te has preguntado cémo funciona un torpedo?

Cuando un submarino lanza un torpedo contra un blanco, da
igual que haya corrientes marinas, que esté a mucha distancia
o que el objetivo esté en movimiento. E1 torpedo impacta en el
blanco.
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50émo 1o hace?

No soy una experta en ingenieria, pero sé que los torpedos
tienen una serie de sensores (radares, sénar, sensores de
temperatura, etc) que les dan informacidn del objetivo.

Estos sensores informan al torpedo sobre si sigue su
trayectoria correctamente. Y cuando se desvia (y se aleja de su
objetivo) el torpedo corrige su trayectoria moviendo sus
timones. A veces corrige en exceso y el torpedo se desvia para
el otro lado. En ese caso, vuelve a mover sus timones hasta
enderezar el rumbo. Y sigue asi hasta que, finalmente, llega a
su destino.

Bueno. Pues ese mismo mecanismo 1o tenemos nosotros.
sNo me crees?

Imagina que hay un boli en 1la mesa y quieres cogerlo con tu
mano. 46émo 1o haces?

Desde 1luego que no ocurre por arte de magia ni solamente
pensando conscientemente en cada movimiento que haces.

Si. fuera asi, solo podrian coger bolis quienes supieran de
anatomia: “Ahora contraigo este musculo, después voy a
relajar este otro, ahora estiro este tenddn mientras relajo

este otro...”

No. No funciona asi.

10
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Veras, cuando tu escoges tu objetivo y actuas para
conseguirlo, se dispara un mecanismo automético en tu
interior.

Al igual que el torpedo, tu mecanismo automéatico emplea el
feedback de tus sentidos: tu vista para corregir la
trayectoria de tu mano y 1la informacidn del tacto para saber
qué presidn necesitas ejercer sobre el boli para levantarlo.

En automético. Ty no tienes que pensar en nada de eso.
Quizé te parezca que levantar un boli no es muy emocionante.

Pero deberia serlo, porque este mismo proceso que ocurre para
hacer tareas sencillas que hemos aprendido y automatizado es
EXACTAMENTE el mismo que se produce para alcanzar objetivos
mucho més complejos y desafiantes.

Lo que resulta emocionante de verdad es que tu ya tienes en tu
interior ese proceso y 1o usas constantemente en tu dia a dia.

No te falta ninguna capacidad ni necesitas nuevas para
alcanzar tu objetivos, sean 1os que sean.

En otras palabras:

Si. eres capaz de coger un boli, entonces puedes hablar con
confianza ante una gran audiencia, comenzar un negocio,

conseguir el trabajo de tus suerfios, jugar al golf - Lo que te
propongas. Ya “posees” el “proceso”.

11
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Y en este 1ibro te explico todas las claves para transformar
tu mecanismo automético en tu propio Sistema de Exito
Automético:

[>> Link al enlace del librol

No hay més misterio. Si puedes hacer clic en el enlace, puedes
conseguir lo que te propongas. Es asi de simple.

Solo para imparables.

[FIRMA]

¢Ves lo que consigue este mail? Le hace ver al lector que
cualquiera que pueda coger un l&dpiz con la mano puede
conseguir lo que se proponga. Aliento sus suenos. Y le invito a
que aprenda a cumplirlos gracias al conocimiento que puede
adquirir con mi libro.

Sencillo, ¢verdad? Vamos con el siguiente principio de

persuasion:

Sobre justificar los fracasos de tu audiencia

Otra forma de crear una marca poderosa y conseguir ventas es
justificar los errores.

¢A qué me refiero con esto? Pues a que es muy probable que tu

publico haya probado otras cosas parecidas a lo que tu ofreces
y que nos les haya funcionado: perder peso, aprender inglés,

12
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dejar de fumar, tocar la guitarra, ponerse en forma... Todos
hemos intentado algo de esto y hemos terminado
abandonando a las 2 semanas. Todos hemos fracasado en
algo.

Yo tengo muerto de risa un ukelele que me encanta pero que
sigo sin saber tocar porgue no saco tiempo. En fin. Lo que tienes
que pensar es qué han probado tus lectores antes de pasar por
lo que tu ofreces. Y justificar por qué no les ha funcionado.

Por ejemplo, si eres nutricionista, preparador fisico, endocrino o
similar, no puedes decir: “mirq, td estds gordo porque eres un
vago y comes de pena”. Puedes decirlo, pero asi vas a vender
poco. En lugar de eso, tienes que justificarles. Tienes que
explicar por qué todo lo que han probado antes (y que no es lo
gue ta ofreces) no les ha funcionado. Fijate en lo sutil que es
esto: no le echamos la culpa a tu lector. Se la echamos a las
cosas que ha probado porque no son adecuadas para él.

Mira cdmo lo hago en este mail para el sector del bienestar y
hdbitos saludables:

Asunto:
7 dietas que NO funcionan (y por qué)

Cuerpo:

El otro dia me encontré un post en 1la red que hablaba de las 7
formas més efectivas de perder peso. E1 listado era este:

1. La dieta Detox o cémo pasar hambre a base de batidos,
zumos y mucha hoja verde, para luego volver a engordar.

13
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2. La dieta Cetogénica, también conocida como “reniega
de que eres omnivora, come So0lo carne y pon a prueba la
salud de tus rifiones”.

3. Ayuno intermitente o cémo pasar hambre (un dia siy
otro no) a base de saltarte 1la comida més importante del
dia.

4. La dieta DASH o “cdmo pasarte todo el dia 1levando la
cuenta de las calorias que comes como si. fueras un
contable obsesionado por no pasarte del presupuesto”.

5. Dieta Disociada, también conocida como “hoy solo toca
proteinas. Mafiana hidratos. Miércoles frutero. Jueves de
grasas. Viernes de verduras y hortalizas y vuelta a
empezar.”

6. La dieta mediterranea, también conocida como “Todo
estd permitido menos darte caprichos de vez en cuando
como un helado, unas galletas de chocolate o una pizza
cuando llegas a casa un viernes por la noche agotada de
toda una semana de trabajo. Mejor un gazpachito.
Prepéaratelo”.

7. La dieta atlantica, que es como 1la mediterréanea, pero
con més pescado y marisco (y cero caprichos).

A ver. No digo que no funcionen. De hecho, si. 1las has probado

en alguin momento, como yo, habrés visto mayores o menores
resultados.

14



JAVIVICENTE COPY|CURSOS.COM

Entonces, 5qué problema tienen?

Que son dietas. Son dificiles de seguir. Y més si pretendes

hacerlo toda la vida. O al menos durante mucho tiempo.

sPor qué? Porque todas las dietas se basan en prohibirte 1o
que te gusta.

Nada como la prohibicidn para aumentar la tentacion.

Si no puedo comer chocolate, dulces o fritos... 4cémo no voy a
pensar en ellos mientras me como una hoja de lechuga o un
filetito de merluza a 1la plancha?

No, amigas. Prohibir ciertas comidas es la razén por la que
hasta la mejor dieta fracasa.

Por suerte hay una forma, avalada por estudios cientificos,
de comer lo que tu quieras (si, si: 1o que quieras, sin
restricciones) al tiempo que controlas tu peso e incluso
adelgazas.

Toda la informacidn esté aqui:
>> [ENLACE]

Funciona porque no es una dieta. No hay que contar calorias.
Solo seguir los sencillos pasos que explico en mi formacidn.

Estd muy bien si quieres comer de todo al tiempo que

mantienes e incluso bajas de peso. Si prefieres obsesionarte
por contar calorias, mejor no cliques.

15
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Un abrazo,

FIRMA.

Este correo es pura justificacién de los fracasos anteriores de la
audiencia que, muy probablemente, han probado en algdn
momento alguna de las 7 dietas que se comentan. Fijate en la
sutileza de culpar de la falta de resultados a las dietas y no a
quien se las salta. Y claro, la Gnica solucién que si les puede
funcionar es... jexacto! la que les ofrezco.

Sobre disipar los miedos de tu audiencia

Cuando tenemos miedo, es casi imposible concentrarnos en
otra cosa. Todos sabemos esto, pero, ¢qué solemos hacer
cuando alguien tiene miedo y necesitamos llamar su atencion?

Le decimos que no tenga miedo y esperamos que eso sirva.
¢Funciona? No mucho, la verdad. Damos una palmadita en la
espalda y continuamos como si hubiéramos resuelto el
problema. Pero el miedo sigue ahi.

Sin embargo, hay quienes prestan especial atencidén a nuestros
miedos. No nos dicen que no tengamos miedo. Trabajan con
nosotros hasta que nuestro miedo disminuye. Aportan
evidencias. Ofrecen apoyo. Nos cuentan historias. Pero no nos
dicen cdmo sentirnos. Cuando tienes miedo, ¢con qué tipo de
persona prefieres estar?

16
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Aqui va un ejemplo de cédmo aliviar los temores a un paciente
con sindrome del tanel carpiano que pueda estar considerando
operarse:

Asunto:
Una recuperaciodn de libro

Cuerpo:
Hoy quiero hablarte de Raquel Plaza.

Quizés te suene por ser escritora de novela roméantica. De su
9 &«

pluma han salido las obras “Hoy hay eclipse, amor”, “Cartas a
la luna” y “Sofiar con volar”, entre otras.

Pero me quiero centrar en otro aspecto no tan conocido de
ella.

Raquel sufrid durante anos un sindrome del tunel carpiano
que le producia graves sintomas y dolores.

No solo le causaba problemas a 1la hora de ejercer su profesidn
¥ 1le impedia estar largas jornadas frente al teclado, sino que
los sintomas llegaron a hacer mella en su descanso nocturno y
calidad de vida.

Puede que te encuentres en una situacidn similar alasuyay
que un sindrome del tunel carpiano te esté obligando a pasar
malas noches y a restringir los movimientos que haces con tu
mano. Por eso Raquel ha decidido compartir su testimonio en
este correo:

17
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“Soy escritora y he estado viviendo una pesadilla durante
diez afios.

Las manos se me dormian, sentia hormigueos constantes, 105
dolores nocturnos me impedian conciliar el suerio y habia
momentos en 1os que perdia la sensibilidad de las manos.

Era una situacion desesperante que cada vez iba a peor, ya que
me impedia desarrollar con normalidad mis tareas cotidianas
y mi trabajo.

Cuando me detectaron el sindrome del tunel carpiano, no

uise operarme.

Aunque me hablaban de anestesia local y cirugia ambulatoria,

la recuperacion era minimo de un mes. Con una incision con

puntos en la palma de 1a mano y paciencia por mi parte, ya que
tardaria en recuperar la fuerza.

Empecé a probar de todo con tal de no pasar por la operacion:
murequeras, férulas para dormir, masajese..

Pero nada funcionaba y el dolor y sus secuelas, iban a mas.

Desesperada, un dia decidi volver al traumatologo y el doctor
YYY me hablo de la nueva técnica que usaba para operars

Se trataba de una cirugia donde, en lugar de rajarte 1a palma,
te hacian una puncion de 1 milimetro (aproximadamente el

grosor del cable de unos auriculares) para introducir el
bisturi y operar.

18
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Lo que me convencio fue que, al no realizar incisiones, la
recuperacion era més rdpida que con la cirugia tradicional.

Asi que me dije: “Si era tan buena como dice el doctor, tengo
que probarla.”

Ingresé una hora antes de 1la operacion y desde ese momento
todo el equipo se voleo para que estuviera tranquila.

Me explicaron punto por punto como seria la operacion; una
pequeria incision en la mureca, el pinchazo de la anestesiay
una breve conversacion.

Sali con un pequerio aposito en la murieca como el que te ponen
cuando te hacen una analitica.

Todo fue tan répido que cuando apareci en la sala de espera

donde me esperaba mi familiar, penso que habian suspendido
la operacion.

La recuperacion fue asombrosa, ya que por fuera no tenia que
cicatrizar y, aunque no podia hacer movimientos bruscos, ni
coger peso durante los primeros quince dias, al tercer dia ya

podia conducir.

Iba moviendo la mano cada vez con mé4s soltura, sin cicatriz,
sin dolor, sin hormigueos, sin despertarme por la noche... Y
todo desde el primer dia de la operacion. Ya puedo disfrutar
de una vida normal otra vez.”

19
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Desde aqui quiero agradecer la generosidad de Raquel Plaza
al compartir su testimonio.

Y no olvides que si padeces sintomas graves del sindrome del
tunel del carpo, puedes pedir cita hoy mismo para que evalie
tu caso:

>> [enlacel]
Un fuerte abrazo,
[FIRMA]

Una forma excelente de aliviar miedos sin decirles a tus clientes
como tienen que sentirse es recurrir a testimonios que relaten
su propia experiencia. Explora cudles son los miedos que puede
tener tu audiencia ante tu solucién o servicio (¢Serd facil? ¢Me
llevard mucho tiempo? ¢Me dolerd? ¢Los resultados durardn
poco?) y elabora un correo que cuente la historia de como un
cliente tuyo se enfrentd a esos miedos. Recuerda: no les digas
como tienen que sentirse, haz que tus palabras alivien sus
miedos.

Sobre confirmar las sospechas de tu audiencia

Si hay algo que nos gusta decir es: "Lo sabia”.

Nada como confirmar nuestras propias sospechas. Cuando
alguien nos confirma algo que sospechamos, no solo sentimos
una oleada de superioridad, sino que nos sentimos atraidos por
la persona que ayudd a que se produzca esa oleada. Hitler

20
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‘confirmé” las sospechas de muchos alemanes sobre la causa
de sus problemas y los atrajo adn mds a su poder al hacerlo.

Es relativamente facil confirmar las sospechas de quienes estdn
desesperados por creer.

Por ejemplo, si eres corredor de seguros y mandas un mail
hablando de una forma de pagar menos impuestos que la
Agencia Tributaria no quiere que conozcas ¢Crees que va d
interesar a tu audiencia? Quien mds y quien menos, pensamos
que la Agencia Tributaria es experta en poner las cosas dificiles
para evitar que pagues menos. Puede ser cierto o no, pero
llegas td y, con este mail, no solo les confirmas sus sospechas,
sino que les hablas de que sabes como conseguirlo. ¢Crees que
conseguirds unas cuantas llamadas de clientes interesados en
saber mds de tus servicios?

Este es uno de los correos que elaboré para un corredor de
seguros especializado en clientes del sector salud:

Asunto:
Por si no te gusta pagar impuestos de més

Cuerpo:
Mira.

A 1o mejor estés pagando impuestos de més.

Siento ser el emisario de malas noticias, pero es que esto es
muy habitual entre mis clientes.

Porque muchos médicos y odontdlogos me suelen preguntar:

2]
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“XXX, dvale la pena pagar més cuota de autdnomos hoy para
tener una mejor pensidn cuando me jubile?”

Pues mira, tienes que tener mucho cuidado porque,
dependiendo de cémo te planifiques, puedes acabar:

— Pagando més impuestos
— Obteniendo menos coberturas
— 0 incluso, conseguir ambas cosas

Vaya planazo, éverdad?

Salvo que padezcas un “sindrome de Estocolmo fiscal”, es

normal que quieras evitar esta situacidén y minimizar la
cantidad de impuestos que pagas.

No me malinterpretes... No se trata de evadir, acto fuera de la
ley, sino de evitar pagar de mas. Eludir el pago de impuestos
dentro de las posibilidades que nos brinda nuestro Sistema
Fiscal.

Se puede, aunque Hacienda no lo ponga facil.

Para los que buscan reducir la cantidad de impuestos que
pagan al tiempo que maximizan sus coberturas, tengo esto:

>> [ENLACE]

Es para que tengamos una conversaciodn de 30 minutos hoy

mismo para que te cuente qué debes hacer para reducir los
impuestos que pagas.
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Pero si estéds encantado con que la Agencia Tributaria tenga
una foto tuya en el hall de 1la fama de los contribuyentes
incautos que enriquecen sus arcas, nada en contra.

Un abrazo,

[FIRMA]

PD: Cuidado con divulgar 1o que te cuente en nuestra 1lamada
confidencial... seguro que a Hacienda no le hace mucha gracia
que se sepa esto.

A todos nos encanta que confirmen nuestras sospechas. Si
llegas ta y haces ese trabajo con tu audiencia, no sbélo puedes
conseguir ventas, sino que puedes transformarte en un lider de
opinién para ellos en poco tiempo.

Sobre ayudarles a
arrojar piedras d sus enemigos

Pocas cosas unen mds que tener un enemigo coman.

Ya sé que suena fatal, pero eso no hace que sea menos cierto.
Si entiendes esto, lo puedes usar a tu favor. Los que no lo
entienden (o peor: quienes lo entienden pero se niegan a
hacerlo), estdn desaprovechando una de las formas mas
efectivas de conectar con los demads.
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Da igual lo que pienses, ten la seguridad de que todos tenemos
enemigos. Todos. Cada uno de nosotros estamos inmersos en
alguna gran lucha. Recuerda que con quien estd luchando tu
lector es con su enemigo. Puede ser otro individuo, un grupo,
una institucion, una enfermedad, una situacioén, un revés, una
filosofia rival..., lo que sea.

Cuando uno estd en una lucha, busca aliados. Alguien que se
una a su causa. Y quien lo hace se convierte en algo mds que
un amigo. Se convierte en su socio.

Este correo donde promociono uno de mis servicios de ticket
alto (8.500€), generd varias llamadas de personas interesadas
de mi lista, de las cuales, una contraté mi servicio. Nada mal
para un correo:

Asunto:
Las sinergias

Cuerpo:
Hay empresas que se dedican a colocar su rodilla pesaday
autoritaria en la garganta de su proveedores.

Como en el caso de 1la diltima empresa donde trabajé antes de
dar el salto por mi cuenta.

La empresa tenia un cliente. Grande. Importante. Representaba

el 80% o més de su facturacidén anual. Y ese cliente apretaba
todo 1o que podia y més.
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Cada vez que les encargaban un nuevo proyecto, les decias:
"Este proyecto es como el que hicimos para la marca XYZ. Asi
que nos tenéis que aplicar las sinergias".

Las sinergias era: "Como gracias a mi ya sabéis como hay que
hacer este tipo de proyectos, 1o tenéis todo documentado y os
va a llevar menos tiempo implementarlo, os voy a pagar menos
por él".

Y ty, a tragar, porque aunque querrias mandar a tomar viento
fresco a tu cliente y sus sinergias, 1la realidad es que no
puedes sobrevivir sin que levante la rodilla de tu garganta.

Bien.

Esto mismito puede ocurrir en cualquier momento con la
oleada de servicios de teleconsultas que estan lanzando las
grandes aseguradoras.

Ya me imagino su discurso de "sinergias":

"Con la teleconsulta te ahorras en limpieza, tickets de
parking para los pacientes e incluso el uso de material e
instalaciones en tu consulta. Ademés, te ponemos nuestro
sistema de teleconsulta de ultima generacidn gratis y eso te
da un halo de prestigio y modernidad que, sin nosotros, no
tendrias jamas. Asi que no solo tienes que estarnos
eternamente agradecido inclinédndote 15 grados més al
hacernos una reverencia, sino que te pagaremos 5€ en lugar de
los 7€ de una consulta tradicional."
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No sé si esté pasando ya. Quizé no usen esas palabras
exactamente. Pero el mensaje serd mas o menos ese.

Puede que consideres que 2020 es un ario perdido y que no hay
mucho més que hacer aparte de lamentarse de quey, encima, tus
condiciones van a empeorar con el abaratamiento de tus
servicios para las aseguradoras. Entonces te va a tocar
seguir tragando rodilla.

Para los que quieren que 2020 se convierta en el afio en que
arrancas tu plan para librarte de las aseguradoras y tener
tus propios pacientes 100% privados, tengo estos

https://copywritingmedico.com/ck-vsl-sqpc/

Est4 muy bien si ahora mismo las aseguradoras te traen el 70%
o mas de tus pacientes.

En cualquier caso, tienes dos opciones: Tragar o cambiar tu
situaciodn.

La decisidn, como siempre, es solo tuya.

Que tengas un gran dia.

Javi "levantando las rodillas de los abusones" Vicente.

PD: Arriba, en el 1link.
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Busca siempre a los enemigos de tu mercado o nicho. El
problema que tiene tu audiencia es su gran enemigo. Pero
también lo es cualquier persona o grupo que agrava el
problema o que promete resolverlo y no lo hace. En mi caso, me
presento como la alternativa a depender de aseguradoras para
tener pacientes propios. Me alineo con mi audiencia y les ayudo
a tirar piedras contra este enemigo abusén (y consigo ventas y
fans fieles por el camino).

Es hora de crear marca y ventas

Te he presentado 5 dreas de persuasion muy poderosas. cinco
temdaticas con las que puedes escribir emails para crear no solo
una marca soélida, sino obtener un buen volumen de ventas con
cada mail que envies.

Te invito a que releas el boletin un par de veces para exprimir
toda la informacion de estas 29 paginas. Estudia la estructura
de los mails de ejemplo y emulalas para tu sector. Y si necesitas
mas ayuda para escribirlos, no dudes en repasar el paso a paso
en tu copia del libro “Abrir, Leer, Comprar” que recibiste al
suscribirte a esta formacion.

También te invito a que mandes hoy mismo un correo a tu
audiencia. Uno que esté centrado en fomentar sus suenos,
justificar sus fracasos, disipar sus miedos, confirmar sus
sospechas o ayudarles a arrojar piedras a sus enemigos. Lo he
dicho antes y te lo repito: ahi estd la venta.
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Por cierto, te recomiendo que leas ahora el bonus que
acompana a este boletin. Ahi te cuento como puedes elaborar
un calendario editorial de decenas de emails que crean ventas
y marca. Creo que te va a gustar.

Una dltima cosa.

Varios suscriptores me han planteado dudas a la hora de
redactar los mails que mandan a sus listas.

Asi que he pensado en dedicar una seccién en los préximos
boletines a analizar uno o mas correos y “potenciarlos” para
que todos vedis como se hace. Dependerd de la acogida que
tengaq, claro. En cualquier caso, si quieres que analice uno de tus
correos, solo tienes que escribir a javi@copycursos.com con el
email que quieres que audite. Ponme también en contexto
explicando de qué va tu oferta y a qué puablico te diriges. Y no te
olvides de decirme si prefieres mantenerte en el anonimato o
que cite tu nombre, el de tu negocio y tu url para que el resto de
suscriptores te conozcan.

Y ahora si: es hora de que pongas en prdctica todo lo
aprendido.

iFelices ventasl!

Javi Vicente.
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Informacién de suscripcion a

ESCRIBIR CON SOLVENCIA

Lo que acabas de leer es un ejemplar
de ESCRIBIR CON SOLVENCIA.

Es solo una muestra del tipo de formacién avanzada en
marketing por email que obtienes en cada boletin.
Para suscribirte, ve a:

www.escribirconsolvencia.com
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