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IMPACTANIE

si quieres que tu contenido impacte a tus clientes,
primero les tiene que importar lo que digas.
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Un poco de perspectiva sobre la movida esta
de crear contenidos.

Antes de crear contenido que venda, que es lo que dice todo el mundo, el
contenido que creas para tu negocio o tu marca debe cumplir dos minimos:

1.que importe.
2.que impacte.

Sin esto el contenido no va a vender.

Después de leer este PDF entenderas cémo crear los contenidos de tu marca o
negocio y sabras organizar un calendario repleto de ideas y objetivos claros.

Y no solo eso; que esas ideas sean las que tu potencial cliente esté preparado para
escuchar para que realmente tengan un impacto en él y le parezca importante
escucharte.

Al final, de lo que se trata es que lo que cuentes sea relevante para tu audiencia
para que se acaben convirtiendo en clientes.

:Qué implica compartir informacion relevante? La informacion relevante es aquella
que:

e Capta la atencidn del lector hablandole a él.

e Despierta su interés contandole una historia en la que se vea reflejado.

¢ Genera una respuesta emocional mostrandole el beneficio directo para él de
contratar tu servicio o producto.

e Responde a las dudas, elimina las objeciones, guia y acompana a la persona
hasta escoger tu solucién para eliminar su mayor problema.

e Logra que tome acciéon inmediata.



C.O.R.E. ELSISTEMA QUE CONVIERTE EL
CONTENIDO IMPACTANTE EN
IMPORTANTE

Llamar la atencién no es todo. La viralidad no implica valor. Por eso debemos de
convertir el contenido impactante en contenido que importe

El cliente solo quiere saber una cosa:

Cbémo va a Obtener los Resultados que Espera.

Por eso llamamos a este sistema C.O.R.E. Porqgue la intencién es que tu contenido
le muestre como si sigue tus consejos se acercara a su objetivo.

Cdémo - El método.

Obtener - La promesa.

Resultados - La garantia de confianza.
Esperados - Qué transformacién esta buscando.

COMO: Explicar cémo vas a mejorar su situacion, eliminar un dolor. Cual es tu
método, tu sistema.

La clave del contenido del método: Desglosa el proceso en pasos claros y concretos
para que el cliente visualice el camino.

OBTENDRA: Cuéntale qué conseguira? Explica la promesa. Qué ofreces que cubre
sus necesidades.

La clave del contenido de la promesa: Haz promesas realistas y Utiles y que se
ajustan a las expectativas del cliente.

RESULTADQOS: Muestra la garantia de la solucién que le das.
La clave del contenido de los resultados: Céntrate en el cliente, en transmitirle la
confianza que necesita para decidir. Resultados o testimonios.

ESPERADOS: Narra la transformacién que recibird al comprarte.

La clave del contenido de la transformacion: Vende la experiencia de cliente y el
cambio profundo que lograra al contratarte. El cambio de donde esta a donde
quiere estar.



Al final, el contenido debe mostrar la solucién al problema universal de tu cliente.

Y aqui estad una de las grandes claves de la creacién de contenido.

LA INTENCION.

e Preguntate con qué intencidén estas haciendo ese post, ese video, redactando
esa web o ese email.

e Recuerda que el centro de tu mensaje es tu cliente, no tu producto o servicio.

e Redacta tu contenido para hacerle ver que tu servicio es la solucién exacta a
sus problemas, la respuesta a sus dudas y el camino a sus deseos.

Esto no significa que tu contenido solo hable de lo profesional (la solucién,
problema, beneficios, etc.), sino que entiendas que el contenido es mucho mas que
eso y que cuando entiendes eso, el contenido que vas a crear es infinito.















































































































