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EMPIEZA AQUIi

Tu cliente no quiere que le
vendas a la fuerza.

Quiere entender si lo que ofreces tiene sentido para él.

Publicas. Explicas tu producto. Abres inscripciones. Y vuelves a escuchar: “Me lo
pienso”. Tal vez necesitas revisar lo que ocurre antes de pedir la compra.

En Internet compites con mensajes, comparaciones y experiencias anteriores. Tu
cliente puede revisar tu perfil, buscar opiniones y abandonar tu pagina en segundos.
Un discurso que ignora ese recorrido llega demasiado pronto o responde a la
pregunta equivocada.

LA IDEA CENTRAL

Vender sin vender significa ayudar a comprender el problema, mostrar una
solucion y facilitar una decisidn. La oferta es visible; la presion no dirige la
conversacion.

Qué vas a aprender

Coémo escribir contenidos que despierten interés, presentar una oferta comprensible
y conversar con personas que ya han mostrado intencién.

Como utilizar esta guia

Lee cada capitulo y aplica su ejercicio a un solo producto o servicio. Los ejemplos son
ilustrativos: adapta el lenguaje a tu negocio y comprueba qué respuesta obtienes.

La guia conecta principios de psicologia cognitiva y persuasién con decisiones préacticas de venta
digital. Las aplicaciones propuestas son orientaciones de trabajo, no garantias de conversién.
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01 - CAMBIA EL ENFOQUE

El guion antiguo se nota.

Tu cliente tiene preguntas. Un discurso aprendido puede estar ignorandolas.

Una cuenta atras que vuelve a empezar, un mensaje privado disfrazado de amistad o
una promesa que sirve para cualquiera pueden hacer que el comprador desconfie. La
cuestién no es la edad de una técnica: es si ayuda a decidir o intenta forzar la
decisién.

ANTES

“Ultima oportunidad para cambiar tu vida. Si no entras, es porque no apuestas por
ti”.

DESPUES

“En esta pagina tienes qué vamos a trabajar, cémo funciona y para quién tiene
sentido. La inscripcién cierra el viernes porque empezamos el lunes”.

TU CAMBIO DE HOY

Revisa tu ultimo email de venta. Sustituye una frase de presién por informacién
util: contenido, condiciones, proceso, precio o fecha real.

Una razén concreta para comprar pesa mas que uha amenaza vacia.
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02 - LIBERTAD DE ELECCION

Cuanto mas aprietas, mas
puede resistirse.

Reactancia: cuando el mensaje se siente como una imposicion.

La investigacidn sobre persuasién relaciona el lenguaje que amenaza la libertad de
elegir con mayor reactancia. [1] En un mensaje privado, esto invita a revisar érdenes,
reproches y preguntas que solo admiten un “si".

ANTES

“Tienes que decidir hoy. Si de verdad quisieras resultados, encontrarias la manera”.

DESPUES

“Me comentas que necesitas comprobar si encaja contigo. ;Qué te falta saber: c6mo
funciona, qué incluye o la inversion?”.

TU CAMBIO DE HOY

Cambia el objetivo de tu proximo mensaje: en lugar de arrancar una respuesta,
identifica qué informacidn necesita esa persona. Contesta con claridad y deja
espacio para decidir.

La firmeza esta en explicar tu oferta. La presion aparece al cuestionar a quien
no compra.
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03 - ATENCION EN REDES

Tu primera frase tiene un
trabajo.

Conseqguir que la persona adecuada quiera escuchar la segunda.

Antes de explicar tu producto, sitla una escena que tu cliente reconozca. En una
pantalla llena de estimulos, una situaciéon concreta facilita entender para quién es tu
contenido. Es una pauta de redaccién que debes probar con tu audiencia.

ANTES

“Hoy voy a hablarte de la importancia de tener una buena estrategia digital”.

DESPUES

Servicio: “Te preguntan el precio por Instagram y desaparecen: revisa lo que explicas
antes de enviarlo”.

Producto: “;Compras una mochila por la foto y luego tu portatil no cabe? Mira estas
tres medidas antes de elegir”.

TU CAMBIO DE HOY

Escribe tres comienzos de reel: una situacién habitual, un error visible y una
pregunta que recibas por privado. Desarrolla una sola idea en cada video.

El gancho abre una pregunta. El contenido debe responderla.
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04 - IDENTIFICACION

Habla de su situacion antes de
tus modulos.

Lo que vendes cobra valor cuando se entiende para qué sirve.

“Doce sesiones”, “material premium” o “acabado profesional” describen
caracteristicas. Relaciona cada una con su uso. Asi el comprador puede evaluar si
responde a lo que necesita, sin tener que adivinarlo.

ANTES

“Mi curso incluye ocho mddulos, cuatro bonus y acceso a una comunidad”.

DESPUES

“Si tienes un servicio y no sabes cémo explicarlo en redes, aqui trabajaras tu
mensaje, los contenidos y la forma de presentar tu oferta”.

Producto: “Esta mesa se pliega para que puedas recoger tu espacio de trabajo al
terminar”.

TU CAMBIO DE HOY

Completa: “Ayudo a [persona] que se encuentra en [situacidn] a trabajar
[resultado concreto] mediante [producto o proceso]”. En productos, explica el
uso y sus limites.

Una caracteristica informa. Su aplicacion ayuda a valorar.
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05 - CLARIDAD

Si cuesta entenderlo, cuesta
valorarlo.

Fluidez de procesamiento: la facilidad con la que interpretamos informacion.

La investigacidn muestra que la facilidad de procesamiento influye en los juicios. [2]
Aplicarlo a una pagina de ventas significa reducir jerga y ordenar lo esencial; una
pagina sencilla no sustituye una buena oferta.

ANTES

“Ecosistema integral de transformacién exponencial mediante una metodologia
disruptiva”.

DESPUES

“Una formacién online para aprender a planificar contenidos y presentar tu servicio
en redes. Consulta aqui el programa, el formato y el precio”.

Producto: “Lampara de escritorio regulable. Incluye medidas, tipo de conexién y tres
fotografias de uso”.

TU CAMBIO DE HOY

Comprueba si el primer bloque de tu web permite responder: qué es, para quién,
qué resuelve y como seguir. Ensefia ese blogue a alguien y pidele que lo explique
con sus palabras.

La claridad permite comparar y decidir con mas informacion.
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06 - CONFIANZA

Ensena lo que el comprador
necesita comprobar.

La confianza también se construye con detalles verificables.

Comprar a través de una pantalla implica dudas: qué recibiré, cdémo funciona, quién
responde y qué pasa después de pagar. Utiliza tu contenido para contestarlas con
pruebas que correspondan a tu oferta.

ANTES

“Mis clientes estan encantados. Es el mejor producto del mercado”.

DESPUES

Servicio: ensefa una muestra del trabajo, explica el proceso y comparte un
testimonio autorizado con contexto.

Producto: muestra tamafio, materiales, funcionamiento, envio y condiciones de
devolucién. Evita que la fotografia tenga que explicarlo todo.

TU CAMBIO DE HOY

Publica una demostracion real: una parte de tu método, el uso de tu producto o
el resultado de un trabajo. Explica qué demuestra y qué no permite concluir.

Los casos individuales ilustran posibilidades; no prometen el mismo resultado
a todo el mundo.
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07 - OBJECIONES

La conversacion empieza
antes del precio.

Prepara contenidos que respondan a dudas de compra.

Una objecidon puede senalar falta de informacion, falta de encaje o una limitacién
real. Clasifica las preguntas que recibes y responde con contenido especifico. Tratar
cualquier duda como una excusa puede hacerte perder informacién valiosa.

ANTES

“Es caro porgue no valoras tu futuro”. / “Todos tenemos las mismas veinticuatro
horas”.

DESPUES

“Es caro”: explica qué incluye, el alcance y para qué necesidad estd pensado.
“No tengo tiempo”: indica la dedicacién real y qué debe hacer el cliente.

“Ya probé algo parecido”: muestra el proceso y las diferencias comprobables.

TU CAMBIO DE HOY

Selecciona tres dudas frecuentes y crea una historia para cada una. Responde
antes de anadir la llamada a la accién. Si la oferta no encaja, dilo.

Una respuesta util permite evaluar. Una réplica ingeniosa puede cerrar la
conversacion.
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08 - RECORRIDO DE VENTA

Cada contenido necesita un
siguiente paso.

Une reel, historia, mensaje y oferta con una direccién clara.

Un reel puede atraer; una demostracién puede aclarar; una pagina puede resolver
condiciones. Organiza estas piezas para gue la persona encuentre la informaciéon que
necesita. No todo seguidor esta en el mismo punto.

ANTES

Un reel termina pidiendo sequirte, guardar, compartir, comentar, escribir por privado
y comprar.

DESPUES

Reel: muestra un problema y una solucién util.
Historia: ensefa una aplicacién o demostracion.
Invitacion: “Si quieres conocer el servicio, escribe INFORMACION".

Mensaje: responde a la peticién y facilita la oferta completa.

TU CAMBIO DE HOY

Revisa cinco publicaciones. Escribe qué funcidn tiene cada una y qué paso
propone. Elige una accidn principal por pieza como pauta de claridad; comprueba
si mejora la respuesta.

Pedir un paso claro es una decision de disefo, no una ley del cerebro.

MARCA MILLONARIA - soniavivas.com 09



SONIA VIVAS / VENDE SIN VENDER

PLANTILLAS DE APLICACION

Una idea. Cuatro formatos.

Ejemplo ilustrativo: un servicio de fotografia de producto.

REEL - Despierta interés

“Si vendes online y todas tus fotos ensefan el producto desde el mismo angulo, al
comprador le falta informacién. Afade una imagen de escala, una de detalle y otra de
uso. Mira este ejemplo”.

HISTORIAS - Demuestra

1. Ensefna una foto que deja una duda.

2. Ahade una imagen que la resuelve.

3. Explica qué cambiaste y por qué.

4. Invita: “Si quieres ver cdmo trabajamos las fotos de tu tienda, escribe FOTOS".

EMAIL - Explica el valor

Asunto: “La foto que le falta a tu tienda”.
Describe una duda frecuente del comprador. Ensefa un ejemplo. Presenta tu servicio
y enlaza el proceso, las condiciones y la solicitud de presupuesto.

MENSAJE PRIVADO - Responde a la intencion

“Gracias por pedir informacién. ;Qué tipo de productos vendes y dénde utilizas ahora
las fotografias?”. Con esa respuesta, explica el servicio que encaje y facilita el precio
0 presupuesto y el siguiente paso.

ADAPTALO A UN PRODUCTO

Si vendes mochilas, demuestra capacidad y medidas. Si vendes una aplicacién,
ensefa una tarea real. Si vendes una sesién, explica qué se trabaja y qué recibe
el cliente.
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PLAN DE 7 DiAS

Deja de improvisar tu proxima
venta.

Trabaja con una oferta y una audiencia concretas.

DIA 1 - Escucha

Reune cinco preguntas reales recibidas por comentarios, emails o mensajes.
Conserva las palabras que usa tu cliente.

DIA 2 - Aclara

Escribe qué vendes, a quién ayuda, qué incluye y cudles son sus condiciones. Revisa
tu biografia y tu enlace.

DIA 3 - Atrae

Publica un reel sobre una de esas preguntas. Da una respuesta que se pueda aplicar.

DIA 4 - Demuestra

Ensefa tu producto en uso o una muestra real de tu servicio.

DIA 5 - Resuelve

Dedica una secuencia de historias a una duda de compra concreta.

DIA 6 - Presenta

Explica tu oferta y ofrece un siguiente paso claro: ver la ficha, pedir informacién o
comprar.

DIA 7 - Revisa

Cuenta visitas a la oferta, consultas con intencién y compras. Localiza dénde se
interrumpe el recorrido antes de cambiarlo todo.

Calcula la conversién usando siempre la misma base: compras + visitas a la oferta x 100. Un
aumento de visualizaciones, por si solo, no demuestra un aumento de ventas.
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PARA ENTENDER LO QUE APLICAS

Ciencia util. Criterio
comercial.

Comprender la decisién ayuda a disefiar mejores mensajes.

Qué respalda la investigacion

La reactancia y la fluidez de procesamiento ayudan a entender resistencia y juicios.
Los estudios citados no prueban que una plantilla concreta de Instagram venda mas.
Esa aplicaciéon debe comprobarse en tu negocio.

Qué debes contrastar

Compara mensajes durante periodos equivalentes y con ofertas similares. Registra
consultas cualificadas y compras, ademas del alcance. Un cambio aislado no permite
atribuir todos los resultados al texto.

Una precision sobre la eleccidén

Ofrecer menos opciones no siempre mejora las decisiones: una revisién encontré
gran variabilidad y un efecto medio practicamente nulo. [3] Ordena tus opciones
segun la necesidad del cliente; evita convertir una pauta comercial en una regla

universal.
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TU SIGUIENTE PASO

Tener informacion es el
principio.
Ahora toca llevarla a tu marca, tu contenido y tu oferta.

Si has llegado hasta aqui, ya puedes reconocer mensajes que presionan, ofertas que
confunden y contenidos que se quedan sin direccién comercial.

Pero reconocer un error y construir una estrategia para tu propio negocio son
trabajos distintos. Necesitas concretar qué vas a decir, a quién quieres llegar y cd6mo
vas a presentar lo que vendes.

MARCA MILLONARIA - CON SONIA VIVAS

Una mentoria centrada en marca personal, redes sociales y ventas por Internet.
Para quienes quieren dejar de publicar sin una direccién clara y trabajar cémo
comunicar y presentar su negocio.

Da el siguiente paso

Descubre la mentoria y consulta su propuesta, el formato y las condiciones de
acceso. Comprueba si encaja con el momento de tu negocio.

DESCUBRE MARCA MILLONARIA

soniavivas.com/marca-millonaria

Empieza por decidir qué quieres que entienda tu cliente.
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