INCREMENTO DE VENTAS... VENDER CON TARJETAS DE PRESENTACION...

;Qué haces cuando recibes una tarjeta de presentacion? Independientemente de si la guardas o la
tiras, seguro que hay un momento en que te cuestionas si merecen o no un espacio en tu
tarjetero. Este instante es decisivo para que un negocio se concrete o nunca se realice.

Cuando revisas tu archivero, es comdn encontrar algunas tarjetas que no recuerdas quién te las
entrego, ni cuando, ni por qué. Ademas, se presentan las siguientes interrogantes: ;Qué hago con
ellas? ;Las elimino o las conservo unos meses mas? Las respuestas a estas preguntas pueden ser la
clave para determinar si te interesa buscar a esa persona para cerrar un trato.

Ahora bien, ;jtus tarjetas de presentacion son capaces de superar las dos pruebas? Recuerda que
éstas son una de las herramientas fundamentales para posicionar tu compania entre clientes
potenciales. También generan una radiografia sobre la forma en que se desempefa tu empresa y
transmiten los valores centrales de tu marca. Si estan bien disefadas, son una garantia de que tu
trabajo es serio y estable. Por el contrario, tarjetas mal disefiadas o impresas de manera
mediocre comunican precisamente eso.

Entonces, ;como convertirlas en tus vendedoras estrellas? Primero, considera que no sélo son una
identificacion profesional, sino una manera efectiva para establecer nuevos contactos. Por tanto,
son tan relevantes como una campana de publicidad masiva. De ahi la importancia de la
contundencia del mensaje que quieres transmitir a través de ellas, asi como su alcance e
impacto.

Hay cuatro elementos que no pueden faltar en tus tarjetas de presentacion:

1 Nombre comercial y logo. Tu logotipo a todo color debe resaltar a primera vista, por lo que
conviene colocarlo en la parte superior o del lado izquierdo. Imprimelo de gran ta-mano, a fin de
que capte la atencion de manera inmediata.

2 Nombre personal. Es recomendable que dejes un espacio en blanco, justo debajo del nombre
para que las personas hagan anotaciones de como y donde te conocieron. Este tipo de referencias
permitira que la tarjeta sea recordada facilmente. Esta tactica es muy conveniente en caso de
que repartas tarjetas en ferias y eventos empresariales, en los cuales generalmente se logran
muchos contactos en un solo dia.

3 Datos de contacto. Incluye tu teléfono, correo electronico, pagina de Internet y domicilio
fisico. También incluye tu nimero de celular. Si tu teléfono tiene alguna extension, no olvides
mencionarlo. Mientras mas directa sea esta informacion, mas rapido sera el contacto.

4 Servicios ofrecidos. ;De qué se trata? No olvides mencionar a qué te dedicas y cuales son los
servicios que ofreces. Muchas tarjetas son tiradas a la basura porque no comunican el beneficio
de guardarlas. Por ejemplo: recuperacion de datos en discos duros, fumigacion preventiva o
disefo de paginas Web. Mencionalo. Esto es tan importante como los datos de contacto. No es
necesario incluir todo el menu de servicios, pero si tu propuesta Unica de ventas.

Una manera de poner a prueba la efectividad de tus tarjetas es responder estas cuatro preguntas:
* ;Qué tanto llaman la atencion?

* ;Generan interés en lo que ofreces?

* ;Dan suficiente motivacion para que la gente las guarde y las tenga a la mano?

* ;Facilitan las ventas?



Si sientes que tus tarjetas no cumplen con estos criterios, aplica estos 11 consejos para que ellas
trabajen para ti:

1 Maneja el lenguaje coloquial. Vende beneficios y no atributos. Por ejemplo, si eres un taller
mecanico, en lugar de poner ?Mecanica y Refacciones en General?, podrias optar por ?Tu coche
como nuevo en cinco horas?.

2 No descuides el reverso. ;Has pensado en el desperdicio de espacio comercial si la parte de
atras queda en blanco? Una idea atractiva es incluir ahi un cupon de descuento o una promocion
valida al presentarla. También puedes poner un formulario en el cual el cliente recuerde
facilmente su nUmero de contrato y cuenta o folio de venta.

3 Asegura el gancho de la venta. Genera ventas haciendo énfasis en la primera etapa de un
proceso de compra. Si eres ingeniero en sistemas y todas tus ventas comienzan con una revision
de software, menciona en tu tarjeta la siguiente promesa: "Recibe gratis un diagndstico y analisis
de tus programas de computacion”. Si ademas pones una fecha limite, habra una mayor
motivacion para hacer valida la oferta.

4 Cuida el tamafio y los moldes. En un afan por ser originales, algunas empresas optan por
tamanos pequenos o demasiado grandes. Hay tarjetas que se abren en dos partes e incluso tienen
forma circular. Aunque llaman la atencion, resulta dificil archivarlas. Lo mejor es el tamafo
clasico de 9cm x 5cm.

5 ;Y si pones tu foto? Vivimos en una cultura visual donde lo que no se ve, se olvida. El hecho de
incluir tu foto dara un toque personal a la tarjeta y se posicionara mejor. Eso si, que sea un buen
retrato y que aparezca de manera discreta. Si subes fotos personales a Internet ;Por qué no poner
una en tu tarjeta de presentacion?

6 No escatimes gastos. Imprime suficientes tarjetas, mas de las que necesitas. Y lleva siempre
contigo una reserva. Repartelas por todos lados. No pienses en los centavos que te cuesta cada
una, sino en los negocios que puedes generar.

7 Piensa en tu pUblico. Si tus clientes son serios y conservadores, no hagas disefios locos e
irreverentes. Si tus consumidores son jovenes, evita los tonos grises. Si tus negocios llegan a ser
en inglés, haz una partida en ese idioma. Recuerda que las tarjetas deben comunicar algo. Y esto
comprende tanto en lo textual como en lo visual.

8 Pide recomendaciones. Si crees que tu contacto puede referirte con otros compradores,
entrégale varias tarjetas con la siguiente leyenda: "Soy cliente recomendado por: (el nombre del
contacto)". Prométele al contacto que mientras mas clientes referidos lleguen, recibira un bono o
un descuento en su siguiente compra.

9 Usa las palabras adecuadas. Existen palabras fuertes y débiles en las ventas. Piensa en las
necesidades de tu publico y en cual es el mejor beneficio que ofreces. Haz un ejercicio de
sindnimos para enunciar esa ventaja. Utiliza solo aquellas palabras que mas suenen y mas
satisfagan emocionalmente. Por ejemplo: en lugar de "consultoria”, usa "te ayudamos/
resolvemos”; en lugar de "econémico”, di "paga poco”.

10 Compleméntalas. Una tarjeta de presentacion nunca debe ser un iman, pero un iman de
obsequio si puede ayudar a que genere mas impacto. Si ademas das articulos promocionales junto
con ellas, tu marca estara mas presente en la mente de tus contactos. 11 Exhibela en espacios
publicos. Muchas veces podras colocar tus tarjetas en murales o espacios de exhibicién como en
consultorios médicos, clinicas, cafeterias, tiendas de regalos, veterinarias, escuelas u oficinas.
Incluso puedes pedir a parientes y amigos de confianza que te hagan el favor de repartir, junto
con la nota de consumo, una tarjeta tuya a cada uno de sus clientes



