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Creando Su PUV

“Las estadistica sugieren que, cuando los Clientes se quejan, los duefios de
negocios y los gerentes deberian estar animados por eso. Las quejas de los

Clientes representan una enorme oportunidad para hacer mas negocios”.

-- Zig Ziglar

El primer Manual era, solamente, para conseguir que dejara volar su
imaginacion y pusiera a trabajar su cerebro. Ahora usted sabe todo sobre las
PUV's, ha examinado a fondo algunos ejemplos de PUV's clasicas, y hasta se le

ha dado una cartilla con los diferentes tipos de PUV's.

Ahora, y recién ahora, usted esta listo como para trabajar en la creacién
de su propia PUV.

Aqui viene el Paso A Paso prometido. Y ya que su mente ha estado
preparada y motivada correctamente, esto deberia ser absolutamente sencillo.

Solamente asegurese de seleccionar un “Unico hilo conductor”, basado en
algo sobre lo que usted, en realidad, puede investigar. Obviamente, si usted no
se siente comodo garantizando un Servicio de 24 horas porgue no cree que se
los pueda proporcionar a sus Clientes, es mejor que no escoja eso.
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Hay muchos métodos diferentes para lograr una PUV que deje aceptables
beneficios. En esta Seccion, hemos reunido unos cuantos Ejercicios para
ayudarlo a afinar los detalles sobre sus calidades Unicas. Usted deberia
completar todos los Ejercicios de esta Seccidon para conseguir los mejores
resultados.

El primer lugar por donde usted tiene que comenzar en su viaje hacia el
descubrimiento de su PUV, es por donde esta su Producto o Servicio. Este
primer Ejercicio intentara descubrir el Beneficio de su Producto especifico o
Servicio, en comparacion con los Beneficios ofrecidos por su Competidores.

Comenzaremos con las siguientes preguntas...

* ¢ Cuales son las Caracteristicas mas importantes de sus competidores

de Productos o Servicios?

» ¢Cudles son las Caracteristicas mas importantes de sus propios
Productos o Servicios?

Después, usted comparara los dos y se preguntara, "¢Qué tiene mi

Producto o Servicio que sea realmente diferente?”

Usted entonces hara una investigacién con sus Clientes Potenciales e

intentara descubrir lo que ellos quieren realmente.

Finalmente, usted seleccionara lo que necesita para su PUV. Escogera lo
mejor, basado en el Beneficio que usted considera el mas importante para sus
Clientes Potenciales, y en las diferencias Unicas de su Producto o Servicio.
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Seccion | - Enfoque: Su Producto o Servicio

A la Caza de la Unicidad (Exclusividad)

¢, Qué es lo que a usted lo posiciona a distancia de sus competidores?
Tiene que existir en su Producto o Servicio una cualidad Unica, exclusiva

Por lo tanto, jvamos a descubrirla!

Ejercicio # 1
Evaluando a sus Competidores

Como primera medida, usted necesita evaluar a sus competidores.

¢, Quiénes son? ¢ Qué venden?

Tiene que ir a mirar sus sitios Web, sus anuncios, sus folletos, sus
promociones, jtodo! ¢ Ellos tienen una PUV? Si la tienen, escribalo debajo. Si no
parece que tuvieran una, eso esta bien. Escriba debajo sus precios, sus
Caracteristicas principales y los Beneficios que ofrecen sus Productos o

Servicios.

Puede, ademas, incluir cosas tales como cuanto tiempo les lleva a sus
Clientes para obtener los Beneficios. Ponga en la lista toda la informacién —por
mas pequefia que le parezca—, pero que pueda parecerle relevante. Recuerde:
si lo que ofrecen es algo relevante, eso puede ayudar al cliente a llegar a la

decision de comprar o no.

Hemos incluido cinco Tablas para cinco de sus competidores. Si necesita
mas espacio, por favor, copie las tablas cuantas veces sea necesario.
6
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Ejercicio # 1: Evaluando a Sus Competidores

Competidor # 1 -

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica
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Competidor # 2 -

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica
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Competidor # 3 -

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica
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Competidor # 4 -

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica
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Competidor # 5 -

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica

11
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¢, Qué es Lo que Falta?

Ahora, piense qué es lo que falla en el Producto o Servicio de su
Competidor. Por ejemplo, si todos sus Competidores ofrecen un precio bajo
pero le dicen al cliente: “hadgalo usted mismo”, usted podria encontrarle una
solucion a eso; un poco mas cara, por supuesto, pero donde usted tendria en
consideracion el problema y tratara de solucionarlo. ¢ Ve? Eso es lo que falla del

mercado.

Esta Seccion va a reunir todas las ideas que se le hayan ocurrido al

evaluar a sus Competidores.

12
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Ejercicio # 2

Evaluando Su Producto o Servicio

Ahora vamos a movernos hasta su negocio. ¢Cudles son los
Caracteristicas y los Beneficios de su propio Producto o Servicio? Usted tendra
gue hacer una lista con cada una de las cosas que se le ocurran. Recuerde que
estd buscando los Beneficios, y no sélo las Caracteristicas. Un Beneficio es
algo que sus Clientes pueden encontrar atractivo acerca de los Caracteristicas
de su Producto o Servicio.

Por ejemplo, digamos que usted esta vendiendo un disco rigido de 1
gigabyte de capacidad, para un ordenador. Algunas personas entenderan todo
al respecto. Pero otras no tendran ni idea. Asi que explique detalladamente el
significado de cada frase que emplee. Por ejemplo: “Nuestro disco rigido tiene 1
gigabyte de capacidad de almacenamiento, lo que significa que usted puede
ser tan productivo como lo desee, sin ningun temor a colmar su capacidad.

Ademas, su ordenador sera tan rapido como un relampago”.

Yo creo que usted puede hacerlo aun mejor. El punto es que todas las
Caracteristicas de su Producto o Servicio, las tiene que traducir en Beneficios.
Ahora, esto debe parecerle obvio, pero el mejor anuncio publicitario es el que
explica absolutamente todo a sus Prospectos.

Asi que, esté bien seguro de revelar exactamente qué Beneficio

obtendran sus clientes si usan su Producto o Servicio.
¢ Ganaran mas dinero?

¢Avanzaran en los estudios de su carrera profesional?

¢, Perderan peso?

13
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Entonces, recuerde que debe hacerle ver al prospecto interesado en su
Producto o Servicio, cudl es el Objetivo y el Beneficio final.

Por ejemplo, para el blanqueo de dientes, usted podria sentirse tentado
de decir que el objetivo final es el de tener dientes blancos. jPero realmente no
lo es! El objetivo final es, en realidad, el de tener una sonrisa mas agradable
Pero no se quede alli. No, usted en realidad puede decir que el objetivo final es

el de aparecer mas atractivo para el sexo opuesto, y tener mas confianza.

A veces, usted tiene que ahondar profundamente para encontrar el
verdadero Beneficio de su Producto o Servicio.

Asegurese de dejar bien claro de qué forma su Producto o Servicio
ayudara a sus Potenciales Clientes a lograr sus metas.

Si pudiera alcanzar mas de una meta, haga una lista y dé a conocer cada
una de ellas. Diferentes Beneficios atraeran a diferentes personas.

Y, por supuesto, usted desea atraer la mayor cantidad posible de
Potenciales Clientes. Sin embargo, usted en ultima instancia escoge uno o dos
beneficios para su PUV -y el resto podra ampliarlo en su carta de ventas.

Asi que, en esta parte del Ejercicio, escriba todas las Caracteristicas de
su Producto o Servicio.
Luego, a continuacion de cada caracteristica importante, escriba por qué

es importante.

¢, Qué significa esta caracteristica importante para sus Potenciales
Clientes? Esos son los Beneficios de sus Productos o Servicios.

14
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Otra forma es pensar acerca de esa caracteristica importante y luego

decirse a usted mismo: ¢ Qué significa eso? Aqui tiene algunos ejemplos...

“Nuestra crema contra las arrugas contiene componentes anti-edad, y
eso significa que su piel se verd mas joven y la sentird tan suave como la tenia

diez afios atras”.

“Su sitio de alojamiento Web tendrd 5000 MEGAS de espacio, y eso
significa que usted podra crear 1,000’s de paginas Web que se podran cargar
en milisegundos y aun le quedara mucho espacio libre”.

A ver, trate de hacerlo usted...

Ejercicio # 2: Exprimase el cerebro buscando todas las Caracteristicas y

Beneficios de su Producto o Servicio y haga una lis ta a continuacion.

Caracteristicas Beneficio

15
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Caracteristicas Beneficio

16

Copyright © Alvaro Mendoza - www.AlvaroMendoza.com



http://www.alvaromendoza.com/

Técnicas de Posicionamiento Empresarial - Plan de Accién PUV

Y ahora, para completarlo, llene las siguientes planillas con los datos de
SuUs negocios...

Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

17
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Ejercicio # 3

Beneficios Unicos de su Producto o Servicio

Examine las tablas de los listados con la informacién de sus
Competidores, en el Ejercicio # 1.
O mire las notas que usted tomo y la tabla con su informacion, en el

Ejercicio # 2. ¢Qué cualidad UNICA tiene su Producto o Servicio?
Compare Precios, Caracteristicas, Beneficios y Valor.

Marque con un circulo a todos los Beneficios del Ejercicio # 2 que
separen a su Producto o Servicio, del de su competencia. Cualquier detalle que

sea Unico, cuenta.

En este punto, no se preocupe de si su Producto o Servicio es
virtualmente el mismo que el de su Competencia — a usted aun le falta su PUV.

Puede ofrecer un mejor Servicio, un mayor valor, hacerlo exclusivo, etc...
Nos ocuparemos de eso en los siguientes Ejercicios.

Solo asegurese de buscar cavando bien hondo ahora, cuando esta por
descubrir algo Unico e inesperado acerca de su negocio... algo que ya esta

frente a usted...

» En algun lugar dentro de la lista de sus Beneficios y Caracteristicas esta
el comienzo de su PUV. Escriba 5 Beneficios Unicos de su Producto o
Servicio. Haga una lista con ellos en la siguiente tabla. Eventualmente,
puede seleccionar uno de ellos para su PUV.

18
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» Alternativamente, si usted no tiene ningun Beneficio exclusivo y dnico
en este mismo momento, piense acerca de las notas que tomé cuando
estaba haciendo la evaluacion de sus competidores. Escribalas en una

tabla como Beneficios Potenciales que usted podria ofrecer.

19
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Ejercicio # 3: Beneficios Unicos de su Productoo S ervicio

1

20
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Seccion Il — Enfoque: Sus Clientes

Identifique Los Puntos Fuertes y los Puntos Débiles

¢,Qué es lo que realmente valoran sus Clientes de su Producto o
Servicio? Alternativamente, si usted aln no tiene su propio negocio, determine
gué es lo que ellos querrian de un Producto o Servicio como el que usted planea

ofrecerles.

¢, Como puede hacer esto? Es muy simple, averigtielo por medio de una

encuesta.

Es muy sencillo proporcionarles a unos pocos de sus clientes una
pequefia encuesta para que la completen. La mayoria de ellos se sentiran muy
agradecidos. Alternativamente, usted puede necesitar segmentar y luego reunir
a los grupos con el mismo enfoque. Esos grupos no tienen por qué ser formales.
Usted puede, sencillamente, enviarles a los miembros del grupo que tienen su
mismo enfoque una encuesta individual, en vez de enviarlo al grupo. Soélo trate

de obtener las respuestas de algunos, de ser posible.

Muchos comerciantes darian cualquier cosa por saber qué es lo que
quieren sus Potenciales Clientes, inclusive antes de crear sus Productos o de
ofrecer sus Servicios. De esa manera, sabrian que ellos poseen exactamente lo
gue la gente va a comprar, antes de gastar ni un centavo en la creacion de algun
Producto o la distribucién de cualquier publicidad. Esa es una forma muy
inteligente de hacer negocios.

Ejercicio # 4

21
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La Encuesta

En este Ejercicio, piense qué tipo de preguntas puede hacerles a los
clientes ya existentes, o a las personas a quienes usted querria captar como
clientes. Intente averiguar en qué estan mas interesados en lo que se refiere a
un Producto o Servicio como el suyo. Recuerde: la pregunta mas importante de
la que usted deber& conocer la respuesta, es: ¢ Qué es lo que ELLOS quieren?

Por ejemplo, si usted piensa que ellos quieren tener rapidez en el
Servicio, podria preguntarles...

» ¢Es muy importante para usted obtener el Beneficio (aqui tiene que
insertar el Beneficio que usted ofrece) dentro de las 24 horas?

Otras preguntas importantes para hacerles —aunque son generales—,

serfan...

* ¢ Por qué le compran a usted? O, ¢ por qué le comprarian?

* ¢, Qué beneficio creen ellos que tiene su Producto o Servicio?
* ¢, Qué precio les pareceria caro?

* ¢, Qué precio les parece el correcto?

* ¢ Qué otra cosa les ayudaria a alcanzar sus objetivos?

Prepare estas preguntas en la siguiente pagina y envie esta encuesta a

sus clientes o a otras personas que tengan el mismo enfoque que ese grupo.
Entregue su encuesta al menos a 20 6 30 personas; si puede enviarlas a

mas personas, mejor sera.

Puede parecerle mucho, pero si usted ya tiene clientes, seré sencillo.

22
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Solo recuerde enviar también un sobre con las estampillas y su direccion,

para que le envien de vuelta las respuestas sin tener problemas.

Si usted no tiene clientes, encuentre personas que puedan estar
interesadas en su Producto o Servicio y pregunteles si quieren participar de una
encuesta.

Ejercicio # 4: La Encuesta
Haga una lista con 10 preguntas que lo ayuden a determinar qué es lo que

pueden desear sus Potenciales Clientes de un Producto o Servicio como el

suyo.

23
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10.

24

Copyright © Alvaro Mendoza - www.AlvaroMendoza.com



http://www.alvaromendoza.com/

Técnicas de Posicionamiento Empresarial - Plan de Accién PUV

Ejercicio #5

Estudio Demografico

Los datos demograficos consisten en el desglose de una poblacién en
categorias cuantificables como la edad, el género, la raza, la profesion, el nivel
de educacion, etc. También pueden ayudarlo a definir su mercado, y mostrarle
dénde hacer publicidad, asi como guiarlo en la creacion de su PUV.

Para esta Seccidn necesitamos algunos datos demograficos generales
acerca de sus Clientes. Cuanto mas sepa usted de esa gente, mas segmentado
puede ser su Marketing.

Usted tiene que descubrir quién es el que le compra a usted mas a

menudo. Determine el segmento del mercado que necesita su Producto.

La tabla de la siguiente pagina es para que usted la complete. No todas
esas categorias se aplicaran a su negocio. Pero, si usted puede dar una
estimacion del porcentaje que piensa que encaja en cada categoria, eso le
ayudard en el futuro. Por ejemplo, si usted es un estilista, puede tener muchos
mas clientes femeninos que clientes masculinos. Entonces, en la columna que
dice “género”, puede escribir algo como: mujeres, 80 %, hombres, 20 %, o lo que

sea que usted considere que vaya en ese sitio.

25

Copyright © Alvaro Mendoza - www.AlvaroMendoza.com



http://www.alvaromendoza.com/

Técnicas de Posicionamiento Empresarial - Plan de Accién PUV

Ejercicio # 5: Estudio Demogréfico

Informacion Anotaciones acerca de sus Potenciales Clientes

General

Raza

Género

Educacion

Ocupacion

Asociaciones

Entorno Familiar

Estado Civil

Ubicacion

26
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Informacion del Anotaciones acerca de sus Potenciales Clientes
Estilo de Vida

Aficiones
(hobbies)

Intereses

Postura Politica

Actividades
De Recreacion

Otros

27
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Ejercicio # 6
Perfil

Después de que usted haya llenado las tablas demograficas, escriba un
Perfil corto sobre su Cliente Ideal. Realmente visualice a esa persona.

¢, Quién es? Entre en detalles. Usted hasta puede ponerle un nombre a
esa persona y crear una biografia ficticia, si se siente realmente creativo. Puede
parecerle extrafio, pero eso le ayudard en su Marketing. Cuando usted escriba
cualquier texto de publicidad en el futuro, escriba como si estuviera haciéndolo
para esa persona.

Ejercicio # 6: Escriba el Perfil de su Cliente Idea |

28
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Ejercicio # 7

¢,Qué es lo mas importante para ellos?

Bien; ahora, después hacer toda esta investigacién sobre sus clientes y
recibir las respuestas de su encuesta, ¢ qué cree usted que es lo mas importante

para ellos?
Escriba algunos datos aqui, en esta pagina.
Ejercicio # 7: Describa abajo las 5 primeras Cualid ades y Beneficios que

usted piensa —basado en su investigacion—, que son las mas importantes

para los consumidores, cuando buscan su tipo de Pro ducto o Servicio.

29
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Seccion Il — Poniendo Todo Junto

Seleccionando Las Coincidencias

Volviendo a mirar su lista del principio de las PUV's —mas atras, en el
Ejercicio # 3—y la lista de lo que es mas importante para sus consumidores —en
el Ejercicio # 7—, usted deberia ser capaz de encontrar una coincidencia, jo mas

de una!

Escriba a continuacion las 3 coincidencias que encuentre

Ahora, hagase las siguientes preguntas...

30
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* ¢ Cuales de esas Cualidades / Beneficios son las méas importantes para
sus Potenciales Clientes?

 ; Cuadles de esas Cualidades / Beneficios serian mas faciles de entender
por sus Potenciales Clientes?

» ;Cudles de esas Cualidades / Beneficios serian mas dificiles de imitar

por sus Competidores?

Haciéndose esas preguntas, usted puede seleccionar su PUV. En este

punto ya debe de tener una en mente.

Ejercicio # 8

31
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Un Diamante en su Alfombra

Animese y escriba mas abajo su PUV. Escriba una, aunque le tome toda
la pagina para hacerla. Puede que no sea bastante linda o breve al principio,

pero igualmente, jpéngala sobre el papel!

Ejercicio # 8: Escriba un borrador de su PUV

Ejercicio #9

Ajuste Fino

32
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De aqui en mas, usted querra afinar y depurar el borrador preliminar de
su PUV de la pagina anterior. El punto no es crear un lema para su empresa,
sino, mas bien, un concepto que usted entrelazard en todos sus textos de

Marketing. Aqui estan las claves para ajustar su PUV...

e Su posicion debe ser declarada rapidamente y de forma concisa. La
brevedad cuenta.

* Su superioridad debe estar instantaneamente implicita.

» Evite generalizar en su PUV. Calidad, rapidez, rentabilidad... son

detalles muy comunes.

Incluso si no lo usa exactamente como esta en toda su publicidad, usted
puede aprovechar su PUV como la base para todos sus titulares, etc.... Por lo
tanto, es importante que usted haga su PUV claramente identificable.

Recuerde : el texto debe ser claro para usted, para que usted pueda

expresarlo bien a sus consumidores. Esté seguro de usar un lenguaje simple.

Usted necesitara trabajar y repetir su borrador de la PUV hasta lograr una
declaracion mucho mas clara y concisa. Yo le aconsejaria tratar al principio con
una declaraciéon de dos oraciones, como maximo. Ademas, usted quiere
mantener su PUV con uno o dos conceptos.

Siga adelante y trate de escribirla nuevamente en la siguiente pagina. Es
probable que necesite escribir y adaptar los textos varias veces.

Ejercicio # 9: Afine su PUV
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¢, Su PUV Pasa el Testeo?

Es de esperar que, a esta altura, usted ya tenga un buen comienzo para
su PUV. Pero vamos a testearla antes de que se decida a usarla. Hagase las

siguientes preguntas acerca de la PUV que ha creado...

» ¢Su resultado estd orientado (por ejemplo si estd dirigido a algun
Beneficio concreto)?

» ¢ Le permite ubicarse alejado de sus Competidores?

» ¢ Esta escrita en un lenguaje simple?

» Repitala una y otra vez para usted mismo. ¢ Se siente comodo con ella?
¢, Fluye con facilidad?

» ¢ Se siente bien con lo que refleja su PUV?

A continuacién, pruébela con algunas personas. NoO necesitan ser
Clientes o Prospectos. Sélo colegas, familiares, amigos, etc.... Y luego revise

todo baséndose en las siguientes preguntas...

» ¢ La gente entiende lo que usted hace cuando les habla de su PUV?
» ¢ Cuando usted le habla a la gente de su PUV, no hacen comentarios o
preguntan, " Como hace usted eso?”

» ¢ Eso da comienzo a una conversacion?
Es probable que tenga que afinar su PUV un poco mas, de acuerdo con

las respuestas que reciba de ese testeo. Si usted ha hecho bien su “tarea” y
completado el Plan de Accidn, le resultara sencillo ajustar su PUV.
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¢ Y Ahora Qué?

iFelicitaciones! jYa ha creado su propia PUV! De ahora en mas, usted
deber& colocar su PUV en todos sus proyectos de Marketing. Y eso significa
gue si usted ya tenia cartas de ventas, debera volver a hacerlas basandose en
su PUV. Por lo menos, cambie los encabezados de sus cartas de ventas, para
gue reflejen lo que dice su PUV. Ademas, cada anuncio que publigue debera
expresar lo que dice su PUV.

Recuerde que su PUV es “la esencia” de lo que distingue a su Producto o
Servicio. Si usted ya ha completado estos Ejercicios, entonces ya sabe que su
PUV lo ha colocado en esa posicién exclusiva y Unica comparada con el resto de

sus competidores, y es lo que en realidad desean sus consumidores.
Entonces ahora que usted sabe todo lo que eso significa, asegurese de

trabajarlo a fondo en sus anuncios, en su material de ventas, en su sitio Web, en

los folletos... jy en todo lo demas que se le pueda ocurrir!
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Hojas de Trabajo Extra

Esta Seccioén solo incluye algunas hojas de trabajo extra para crear su PUV.

Usted puede copiar esto cuantas veces necesite, para su uso personal.

Ejercicio # 1: Evaluando a Sus Competidores

Competidor # 1-
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Nombre de la
Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor

Caracteristicas

Beneficios

PUV Basica

Ejercicio # 2: Exprimase el cerebro buscando todas las Caracteristicas y

Beneficios de su Producto o Servicio y haga una lis ta a continuacion.
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Caracteristicas Beneficio

Y ahora, para completar todo, escriba en la lista lo siguiente, lo que sea

relativo a sus negocios...
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Nombre de la

Compaiiia

Productos y

Servicios

Precio y Valor
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Ejercicio # 3: Beneficios Unicos de su Productoo S ervicio

1
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Ejercicio # 4: Encuesta

Escriba mas abajo 10 preguntas que lo ayudaran a determinar cuales de sus
Potenciales Clientes pueden querer un Producto o Servicio como el suyo.

10.
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Ejercicio # 5. Datos Demograficos

Informacion Notas Acerca de Sus Potenciales Clientes
General

Raza

Género

Educacion

Ocupacion

Asociaciones

Grupo Familiar

Estado Civil

Ubicacion
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Estilo de Vida Notas Acerca de Sus Potenciales Clie  ntes

Entretenimientos
(Hobbies)

Intereses

Postura Politica

Actividades de

recreacion

Otros
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Recursos recomendados...

 El Secreto de Negocios Que Puede Hacerle Rico
Una simple férmula para venderle cualquier cosa a cualquier persona en
cualquier momento, en cualquier pais, ya sea on-line o personalmente,
iinclusive si usted ODIA vender!
www. MercadeoGlobal.com/conferencias/el-secreto

« Los Secretos de Marketing de los Maestros de la SED _UCCION y
MANIPULACION
Usted esta por entrar a un nuevo nivel de dominio e influencia sobre los
demds... jDescubra Las Nuevas Técnicas De Marketing De Los Maestros
En "Seduccidon & Manipulacién"! Advertencia: jLos Lideres de Muchas
Sectas Han UsadoEstas Técnicas Para CONTROLAR A LAS MASAS!
USTED, ¢ Para Qué Las Usara? www.MercadeoGlobal.com/seduccion

e Audio-libro : Plan 30 dias
"iCémo Crear Su Propia Maquina De Hacer Dinero En Internet, Que Le
Generara Ganancias Online En Sélo 30 Dias... Inclusive Si Usted No
Tiene Dinero, Website, Producto, & Sin Experiencia Previa!"
www.MercadeoGlobal.com/30dias

» ‘“Estrategias de Generacion de Trafico Web”
Atencion: Especialistas en Marketing, Propietarios de Negocios Online,
Emprendedores... jy cualquier otro que esté cansado y frustrado con las
estrategias de trafico que, directamente, no funcionan: "jDescubra Cémo
Lograr Una Avalancha CONSTANTE de Trafico Web Segmentado,
Directo Hacia Su Sitio Web... en forma Répida, Féacil y Econémica!" jY
luego, Convertirlos en Leales y Reiterativos Compradores De Por vida.
www.MercadeoGlobal.com/trafico

« “Ganar Dinero Online”
"¢ Quién Mas Quiere Descubrir Como Ganar Dinero en Internet en tan solo
10 Sencillos Pasos?" Un experto internacional de primera linea lo tomara
de la mano para ensefarle exactamente qué debe hacer. No deberia ser
tan facil tener éxito online, pero... por extrafio que parezca... iLO ES!
www.GanarDineroOnline.com

« Club de Marketing de MercadeoGlobal.com - CMMG
¢, Esta disfrutando del estilo de vida Internet? La membresia al CMMG
consiste en que USTED pueda descubrir y disfrutar del "Estilo de Vida
Internet”. www.MercadeoGlobal.com/club

- Carta de Ventas - tu vendedor automatico online las 24 horas
Descubre una férmula probada para convertir tu web en un vendedor
automatico online las 24 horas, independientemente del producto o
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servicio que quieras vender. www.CartaDeVentas.com

Publicidad Cientifica

Descubre como un libro escrito en 1923 contiene la férmula del éxito del
marketing en Internet. "A nadie se le debe permitir tener algo que ver con
la publicidad hasta tanto no lea este libro al menos siete veces. " -- David
Ogilvy www.PublicidadCientifica.com

CURSO "Estrategias Efectivas de Email Marketing"

Descubre el poder comercial del correo electrénico...

Te mostraré -paso a paso- todo mi sistema para construir listas de correo
electrénico de forma répida, efectiva y rentable. Curso 100% online.
www. EstrategiasEmailMarketing.com

Mercadeo e Internet. ¢ Tratando de reinventar el mar keting en la Red?

Si estés tratando de vender un producto o servicio en Internet... No
pierdas tiempo buscando estrategias efectivas de marketing en Internet,
aprovecha tu tiempo aplicandolas. www.MercadeoEnInternet.com

Asi se habla en publico

Domine el arte de Vender sus ideas en tan solo 90 minutos.
Presentaciones eficaces y vendedoras de alto impacto. www.Hablar-en-
Publico.com

El poder de los boletines de correo electréonico (po I suscripcion
voluntaria)

Sin duda los boletines electronicos son la herramienta nimero UNO de
mercadeo en Internet. Aprende a conceptualizar, planear, disefiar, crear,
gestionar y aumentar el nimero de suscriptores a tu boletin de correo
electronico. www.BoletinesElectronicos.com

Software: Impact Web Audio

"¢ Le Gustaria Tomar A Sus Visitantes Por Los Oidos, Deslumbrarlos e
Impactarlos Con Audio De Calidad Profesional En Su Sitio Web, y Ver
Como Sus Ventas Se Disparan?...jUsted Puede Hacerlo, En Tan Solo
Unos Cuantos Minutos - Con Impact Web Audio! "
www.MercadeoGlobal.com/audio-web/

Correqistraciones

¢, Quieres aumentar en 1000, 2000, ... 5000 6 mas, tu base de datos de
suscriptores voluntarios? Si tienes un boletin electrénico por suscripcion
voluntaria relacionada con el mundo del marketing , la publicidad o los
negocios en Internet , nunca antes habia sido tan sencillo, rapido y
econoémico obtener suscriptores voluntarios.
www.BoletinesElectronicos.com/negocios/info.htm
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Y, para un listado mas actualizado, haga clic aqui :
www.MercadeoGlobal.com/principal.htm
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