Use testimoniales, venden…

Un testimonial es una frase o un comentario positivo hecho por alguno de nuestros clientes satisfechos y que presentamos en nuestra publicidad. Es una de las herramientas menos usadas, pero una de las más simples y más efectivas para promover nuestra empresa.

¿Cuál es la mejor forma de usarlos?

1. Siempre use frases testimoniales reales en lugar de inventarlas. 

La sinceridad y credibilidad debe proyectarse ante todo y la mejor forma es citar textualmente el comentario. Si el cliente al que solicitó su testimonial le dice que usted lo escriba y que use su nombre, coméntele que le gustaría usar sus palabras, ya que así sonará verdadero a diferencia de un texto elaborado por un profesional de la publicidad, que muchas veces suena acartonado o falso.

2. Dé preferencia a testimoniales largos, en vez frases cortas.

Cuando vemos una frase muy corta puede dar la impresión de estar incompleta la idea o que modifica su sentido original. Mejor preséntarlo así: 

“… estaba preocupado por el riego que implica una inversión en un servicio de consultoría externa con quien no había trabajado antes, pero me convencieron desde la primera cita de su magnífico servicio. Después de la primera experiencia, son la única empresa contratamos para la organización de nuestros eventos. ¡Mil gracias por atendernos!”

3. Dé preferencia use testimoniales específicos y detallados, en lugar de los que son muy generales y usan superlativos.

Los testimoniales que hablan de los detalles de nuestro productos o servicio resultan más persuasivos que hablan de manera general. A fin de cuentas la mayoría de los clientes tiene necesidades similares y requieren de soluciones similares. 

Hay que presentar una recomendación del Sr. Cliente al Sr. Prospecto, de tal forma que nos ayude a vender más. Por ejemplo:

"Aplicamos en nuestra maquinaria la capa protectora “Rapicap 2010”, el nuevo producto de “Recubrimientos Industriales”, en los trompos de lijado y en tan sólo dos meses llegamos a tener un 25% de ahorros en mantenimiento de equipo.”

Recuerde de no “pulir” el estilo de redacción del cliente, a fin de que suene creíble.

4. Mencione la fuente

El testimonial sonará verdadero cuando viene el nombre completo de la persona, su puesto y la empresa en que trabaja. Si solamente aparece un nombre, parecerá que lo inventó.

5. Presente varios testimoniales. 

Hay dos formas en que lo puede hacer: agrupándolos en una hoja de su folleto o distribuirlos a lo largo del mismo. Ambas formas funcionan bien.

Por último… 

6. Asegurese de tener permiso para publicarlos.

Muéstrele a su cliente lo que va a publicar antes de hacerlo y asegúrese que está de acuerdo en que lo haga. Si es posible, acordarlo por escrito; nadie quiere en su contra a un cliente contento.
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