oo VIDEO CARTA DE VENTA
LA GUIA
B s DEFINITIVA

s L
La formula 100% probada para estructurary
construir una video carta de venta efectiva




lnstrucciones

El objetivo de esta guia es darte un mapa detallado de la estructura que debe de tener
el contenido de tu carta de venta en video.

Esta es una formula 100% probada que funciona para vender cualquier tipo de
producto o servicio y esta basada en tocar las 4 emociones que hacen que las personas
tomen accion

En las siguientes paginas encontraras una tabla con diferentes secciones que tienes
que rellenar en las que encontraras instrucciones ejemplos para que estructures
correctamente el contenido de tu carta de venta:
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Tiempo Script del video Musica
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lnstrucciones

En la columna del tiempo encontraras la duracion aproximada
recomendada que debe de durar cada seccion de tu video

En esta seccion encontraras diferentes ejemplos para que
puedas tomarlos como modelo al momento de escribir el
guion o script de tu carta de venta

En la columna de la musica descubriras cuando hacer el
cambio de la musica de tu video para
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1.- ATRAE SU ATENCION

(promesa, prueba, historia, pregunta disrupcion)

PROMESA: En los proximos 2 minutos te voy a ensefiar cOmo iniciar una conversacion en un grupo de personas desconocidas y
convertirte rapidamente en el "alma de la fiesta"

- , Pista A
10 seg a 30 seg PRUEBA: Aqui tienes una captura de pantalla de nuestro autorespondedor. Como puedes ver hemos generado mas de 432,562 St
leads o en los uUltimos 3 anos y 22,345 clientes haciendo campanas en Facebook Ads. Si sigues viendo este video te voy a explicar
EXACTAMENTE como lo hicimos.

HISTORIA: Me acuerdo perfectamente cuando tenia una cafeteria y no entraba nadie por al puerta, los gastos me comian y estaba
realmentedesesperado...no sabia que hacer para llevar comida a mi familia. Fue cuando recibi esa llamada que cambi6é mi vida

PREGUNTA: ; Te has preguntado por qué hay personas de mas de 65 afos que tienen una energia de un nifo de 15 afos y tu que
tienes 35 estas todo el dia cansado? (NOTA: Ten cuidado con este punto. Asegiurate de que sabes la respuesta a estas preguntas
que hagas, y sobre todo que esta pregunta sepas que es una pregunta que tu audiencia se esta haciendo)

DISRUPCION: En los préximos 60 segundos te voy a ensefiar como un ingrediente natural ha hecho dejar de fumar a mas de un
milldn de personas en México. (Esta planta, seguramente la tienes en tu casa y no la estas aprovechando)

2. SENALA EL PROBLEMA

(Describe el problema, e introduce al "héroe" que lo va a resolver( tu cliente)

Pista A

10 - 20 seg. EJEMPLO 1 - MARKETING DIGITAL (Agencia)
"Se termind tu lista de contactos y no sabes quién mas llamar para venderle tu seguros de vida"

EJEMPLO 2 - HEALTH COACH (Coach de salud)
"¢ Has intentado todas las dietas que existes y no consigues bajar de peso?”

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

IMPORTANTE: Debe de quedar muy claro para la persona que va a ver este video , quien es el protagonista o héroe de la historia (él)
y quién es el antagonista (el problema). El cliente debe de reconocerse como el protagosinsta, debe identificarse con ese problema 'y
al mismo tiempo debe de reconocer el problema como un enemigo o0 una amenaza real.
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3. AGITA EL PROBLEMA

( Datos, Ejemplos, Demostraciones, Histérias, etc.)

30 seg a1 min

O

EJEMPLO 1 - CU
Te has pregunatac

RSO EXPRESS FACEBOOK ADS
0 ipor qué hay empresas que ganan mucho dinero haciendo

campanas de pub

EJEMPLO 2 - VENTA DE SEGUROS
El 87% de las personas con hijos en edad universitaria tienen problemas financieros

serios

icidad y tu no? Probablemente sea por una de estas 3 razones...

4. PRESENTA LA SOLUCION

(Presenta tu Producto/Servicio)

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

10 seg a 20 seg

O

descubrirds como

EJEMPLO 2 - VENTA DE SEGUROS
Te presento el Seguro para la Educacion PLUS 3.0

Un programa de a

Nota: Intenta mencionar

funciona tu producto o servicio. En lugar de eso enfocate en describir el resultado final que van a recibir.

EJEMPLO 1 - CURSO EXPRESS DE FACEBOOK ADS
Te presento el Curso Express de Facebook Ads. Un sistema paso a paso en el que

regalo que le puedes dar a tus hijos

Pista B

hacer que tus anuncios te generen ventas, en lugar de “likes”

horro en el que sin darte cuenta vas a estar preparando el mejor

el nombre del producto, por lo menos dos veces y resiste la tentacion de explicar como
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5. ESTABLECE AUTORIDAD

(Quién eres y por que deberian escucharte)

é Musica

30 sega 1 min

EJEMPLO 1 - ACADEMIA
"Hola soy Carlos Cerezo y en los ultimos 5 anos he conseguido mas de 23,000 alumnos/ clientes para mi
academia online con campanas de trafico de pago"

EJEMPLO 2 - HEALTH COACH

Hola soy Juan Rodriguez
Health Coach graduado del IIN Institute For Integrative Nutrition en NY, EUA. y he ayudado a mas de 100
mujeres con resistencia a la insulina a llevar una vida mas saludable de forma 100% natural

Nota: Resiste la tentacion de presumir de certificados o diplomas que tienes, que no tengan que ver
directamente con la solucién que ofreces al problema que tiene tu prospecto

Pista B

6. EXPLICA COMO FUNCIONA

(da todos los detalles, muestra caracteristicas y beneficios, anticipate a las objeciones)

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

2 minabmin

En esta seccidn simplemente vas a demostrar lo que hace tu producto o servicio. Brevemente describe las
caracteristicas y qué es lo que va a hacer esa caracteristica de tu producto o servicio para resolver el
problema de tu prospecto (Enfécate siempre en los beneficios que les aportard esa caracteristica)

Esta seccién normalmente va a ser la de mayor duracion, pero intenta siempre hacerla lo mas breve
posible. Recuerda que las personas no compran los productos por las cosas que hacen. Compran

productos o servicios que los ayudan a hacer la transformacién del antes al después de la solucién del
problema

Pista B
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7. HAZ UNA OFERTA - Primera llamada a la accion ¢Qué van a ganar?

(reafirma los beneficios, complementa la oferta con un Bonus, diles que hacer a continuacion)

EJEMPLO 1 - CURSO EXPRESS FACEBOOK ADS
Después de lo que acabas de ver, estoy seguro de que te has dado cuenta por qué no estan funcionando tus anuncios. Pista C
Asi que estd en tus manos tener la forma de hacer que tus campanas empiecen a generar ventas todos los dias. Sélo haz
clic en el botén de abajo y compra este curso por sélo ...

10 seg a 30 seg

EJEMPLO 2 - HEALTH COACH
Coémo puedes ver estd en ti evitar consumir los medicamentos para controlar los niveles de azlcar en tu sangre que
hacen que te sientas cansada, deprimida y con malestar estomacal. Sélo haz clic en el botédn de abajo para empezar el

programa especial "Cambia tus habitos 2.0" El programa en el que te voy a ensefar a llevar una vida saludable en sélo
30 dias

academiadeltrafico.com
Nota:Una férmula muy simple y efectiva de hacer la llamada a la accion es recordar el problema y la

solucion y después decirles exactamente lo que tienen que hacer.

8. DA UNA GARANTIA

(Elimina el riesgo, diles por qué no tienen nada que perder, qué opinan tus clientes)

EJEMPLO 1 - ACADEMIA
10 seg a 30 s€g |vas a tener acceso por 30 dias a todos nuestros cursos 100% gratis ; Qué puedes perder?

Puede que pienses que estoy "loco"...

pero créeme, No soy tonto.

Esta oferta es parte de una de las estrategias mas efectivas, para hacer crecer tu negocio de forma constante y
sélida, que también te ensefio a implementar en uno de los cursos de la Academia del Trafico Web.

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

EJEMPLO 2 - HEALTH COACH Si no sabes si esta inversion en tu salud vale la pena. Puedes probar 30 dias. Si no
ves resultados te regresamos tu dinero. Asi de simple, sin hacerte preguntas. Estamos tan seguros de que si sigues

Paso a paso nuestras instrucciones vas a sentirte tan bien que vas a querer continuar.
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9. HAZ UNA OFERTA - Segunda llamada a la accion LOGICA

(Recuerda los beneficios, recuérdales que no tienen nada que perder, y diles que tienen que hacer)

10 seg a 30 seg - ] o ) ) Pista C
Esta llamada a la accion esta basada en la [6gica de por qué deberian de comprar tu producto

serviclo

EJEMPLO:
Como has podido ver en mis resultados y en los comentarios de algunos de mis alumnos este
es un curso que funciona. Sélo haz clic en botén de abajo y aprovecha esta oferta especial”

10. HAZ UNA ADVERTENCIA

(Miedo a la pérdida, tiempo limitado, recuérdales el costo de no tomar accion, etc.)

Hay diferentes formas de incluir el miedo a la pérdida en tu oferta

10 sega s0seg |EJEMPLO 1: Deja de cometer el mismo error Pista C
Si después de ver esto que te acabo de ensenar sigues publicando anuncios en Facebook sin saber cual
de ellos es el que estd funcionando y cual no, vas a seguir perdiendo dinero todos los dias y va a ser

100% tu culpa, No digas que no te lo adverti.

EJEMPLO 2: Tiempo limitado
Esta oferta especial solamente va a estar disponible por 7 dias a partir de este momento...

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

EJEMPLO 3: Pérdida de unos Bonos de regalo
" Estos bonos de regalo tienen un valor de $483 USD y estaran disponibles inicamente por 48 horas a
partir de este momento asi que toma accién en este momento para no perderlos. ( Contador regresivo)
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11. HAZ UNA OFERTA HAZ UNA OFERTA tercera llamada a la accion MIEDO

(Ultima oportunidad o vas a perder...)

Script

é Musica

10 seg a 30 seg

O

Esta es |la tercera llamada a la accién Vas a hacer un resumen de los beneficios que recibiran,
hazles ver nuevamente que no tienen ningun riesgo (mas que ganar que perder) y recuérdales
que si no toman hoy esta oferta la van a perder

EJEMPLO: Asi que si no quieres perder estos Bonos de regalo que tenemos para ti haz clic en
el botdn de abajo para de una vez por todas dejar de (Problema).

12. PRUEBA SOCIAL [OPCIONAL]

(Cierra con testimonios o historias de clientes)

30 seg a2 min

O

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

Pista C

Muestra comentarios de tus clientes en redes sociales, testimonios en video, fotos de clientes felices con
tu producto, historias de éxito, etc.
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(promesa, prueba, historia, pregunta disrupcion)

10-20seq.  |2.SENALA EL PROBLEMA Pista A

(Describe el problema, e introduce al "héroe" que lo va a resolver( tu cliente)

30 seg a 1 min 3. AGITA EL PROBLEMA Pista A

( Datos, Ejemplos, Demostraciones, Histérias, etc.)

(Presenta tu Producto/Servicio)

5. ESTABLECE AUTORIDAD Pista B

(Quién eres y por que deberian escucharte)

30 sega 1 min

ominasmin  |8. EXPLICA COMO FUNCIONA Pista B

(da todos los detalles, muestra caracteristicas y beneficios, anticipate a las objeciones)

10sega30seg |7. HAZ UNA OFERTA - Primera llamada a la accion ;Qué van a ganar? Pista C

(reafirma los beneficios, complementa la oferta con un Bonus, diles que hacer a continuacién)

8. DA UNA GARANTIA Pista C

(Elimina el riesgo, diles por qué no tienen nada que perder, qué opinan tus clientes)

10 seg a 30 seg

10sega30seg |9- HAZ UNA OFERTA - Segunda llamada a la accion LOGICA Pista C

(Recuerda los beneficios, recuérdales que no tienen nada que perder, y diles que tienen que hacer)

10sega30seg [10. HAZ UNA ADVERTENCIA Pista C

(Miedo a la pérdida, tiempo limitado, recuérdales el costo de no tomar accion, etc.)

©
e
O
=
D
-O
©
T
O
O
O
D
O
=
I
2]
Qv
O
O
|_
D
-O
1A
O
1L

10sega30seg |11. HAZ UNA OFERTA HAZ UNA OFERTA tercera llamada a la accion MIEDO Pista C

(Ultima oportunidad o vas a perder...)

30 seg a 2 min 12. PRUEBA SOCIAL [OPCIONAL] Pista C

(Cierra con testimonios o historias de clientes)
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1.- ATRAE SU ATENCION

(promesa, prueba, historia, pregunta disrupcion)

10 seg a 30 seg

O

Pista A

2.SENALA EL PROBLEMA
(Describe el problema, e introduce al "héroe" que lo va a resolver( tu cliente)

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

10 - 20 seg.

C,

Pista A

G
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3. AGITA EL PROBLEMA

( Datos, Ejemplos, Demostraciones, Histdrias, etc.)

30 seg a1 min

O

Pista A

(Presenta tu Producto/Servicio)

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta

10 seg a 20 seg

O

Pista B
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5. ESTABLECE AUTORIDAD

(Quién eres y por que deberian escucharte)

Pista B

30 sega 1 min

O

6. EXPLICA COMO FUNCIONA
(da todos los detalles, muestra caracteristicas y beneficios, anticipate a las objeciones)

Pista B

2 min a5 min

0 6

Hoja de Trabajo - Video Carta de Venta
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7. HAZ UNA OFERTA - Primera llamada a la accion ¢Qué van a ganar?

(reafirma los beneficios, complementa la oferta con un Bonus, diles que hacer a continuacion)

10 seg a 30 seg

8. DA UNA GARANTIA
(Elimina el riesgo, diles por qué no tienen nada que perder, qué opinan tus clientes)

G

10 seg a 30 seg
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9. HAZ UNA OFERTA - Segunda llamada a la accion LOGICA

(Recuerda los beneficios, recuérdales que no tienen nada que perder, y diles que tienen que hacer)

10 seg a 30 seg

O

10. HAZ UNA ADVERTENCIA

(Miedo a la pérdida, tiempo limitado, recuérdales el costo de no tomar accion, etc.)

10 seg a 30 seg

O

é Musica

Pista C
Pista C

G
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11. HAZ UNA OFERTA HAZ UNA OFERTA tercera llamada a la accion MIEDO

(Ultima oportunidad o vas a perder...)

Pista C
10 seg a 30 seg

O

12. PRUEBA SOCIAL [OPCIONAL] _
(Cierra con testimonios o historias de clientes)

30 seg a2 min

0 6
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