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			SINOPSIS 


			 


			Isra Bravo, autor de Escribo porque me gusta ganar dinero, te descubre el poder del copywriting y cómo usarlo para ganar dinero 


			Sé todo lo egoísta que puedas y deja hablar a los demás 


			Esto es lo que verás dentro de este libro: 


			• Cómo vender cualquier cosa escribiendo (incluido a ti) gracias a un enano, un borracho y un bastardo. 


			• Un motivo (sigiloso y contraintuitivo) para evolucionar hacia detrás y no hacía delante… que hará que ganes muchos más clientes que tu competencia. 


			• Una forma de resultar atractivo, personal y profesionalmente, aunque seas más tímido que un cervatillo o más feo que un cactus. O peor aún, las dos cosas. 


			• Lo que aprendí de un millonario excéntrico sobre el dinero y cómo lo aplico a rajatabla, haciendo que cada año venda más en cualquier negocio en el que me meta. Te lo cuento al detalle. 


			• Un negociador del FBI que sabe más de cómo ganar dinero que la mayoría de los empresarios del mundo y cómo aplicarlo para tu negocio. Vendas lo que vendas. 


			• Cómo crear visiones en la mente de la gente (y lograr citas, ventas, reuniones, etcétera) escribiendo las palabras de una forma muy concreta. Lo verás gracias al anuncio de unas garrapatas. 


			• Una historia que podrás aplicar a tu vida de forma inmediata y que te convertirá en un líder. Ojo, poca gente se atreverá a hacerlo, pero tener esta información y aplicarla tiene una recompensa infinita. 


			• Una forma de provocar (sabiendo lo que haces, no como un borracho en la barra de un bar) que te dará autoridad, prestigio y rentabilidad. 


			• Lección de cómo investigar que hará que me odies o que me quieras el resto de tu vida. Llevo años haciendo esto y es tan sencillo que te darán ganas de despedir a medio equipo de marketing. Que como todo el mundo sabe, suelen ser los que menos saben de marketing. 


			• Por qué la gente exitosa es obsesiva y cómo serlo tú aunque tengas menos personalidad que una chincheta. 


			• Por qué las fórmulas de copywriting no sirven de nada y son para pardillos. Cae en estos errores y perderás dinero a montones. Casi todos los negocios hacen justo esto. 


			• Seis pasos (con un anuncio real) que debe tener todo texto radicalmente persuasivo para lograr cualquier objetivo que te propongas. Esto es de alto nivel. 


			 


			Y muchas más cosas. Y no como forma de hablar, muchas más cosas… Dentro. 


  
	 

	 	
	 
   


			El libro de copywriting 


			 


			ISRA BRAVO 
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			Para entendernos, 2017 fue mi año muerto. 


			Del 2018 al 2020, el trienio vivo. 


			Del 2021 al 2023, el trienio mojado. 


			Y del 2024 al 2026, el trienio nada. 


			Este libro que tienes entre manos, publicado en 2023, pertenece al trienio mojado. Vendrán varios libros más en los próximos tres años. 


			Entonces, en 2027, cuando lleve una década en mi carrera como copywriter, veremos lo que hacemos. 


			Seguro que mandaré un e-mail diario a los miles de personas que están en mi lista, es lo único seguro. 


			Incluso después de muerto lo haré. Está todo pensado. 


			Nada podrá cambiar eso. 


			Ya lo verás. 


		
	

	 

	 	
	 
   


			Introducción 
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			Decidí aguantar 


			 


			Fui a pasar la semana a Bilbao. 


			Tenía doce reuniones. Me vería con algunos de los abogados, fiscalistas, asesores financieros y bancas de inversión más prestigiosos de la ciudad. Debía dar forma al monstruo que había creado en los últimos años. Me había convertido en el copywriter más famoso del mundo en habla hispana. Y lo más gracioso es que casi nadie sabe lo que es un copywriter. Pero tenía montones de entrevistas en periódicos, radio, televisión, podcast… Recibía premios como el de Mejor Copywriter de Habla Hispana en galas de esas oficiales con muchas autoridades. Me reclamaban en España, en Miami, Colombia, México, Argentina, Portugal… escuelas de negocios, universidades, empresas, medios… Ya no era sólo un copywriter, era un empresario, una marca. En mi interior seguía siendo aquel tipo que para salir de su desesperación vital tenía que escribir desde un cuartucho oscuro en su casa alquilada de Gijón, pero ahora me recibían en la banca de inversión como si fuera alguien. En definitiva, sólo era y sólo soy un escritor. Un tipo —siempre lo seré— que necesita escribir para calmar su tormenta. Nada de ese éxito se me ha subido a la cabeza porque yo no quiero curarme de mis taras. Sé que soy alguien con una gran tormenta dentro de mí, pero, insisto, no quiero curarme. Ni ser más feliz, ni estar en paz. Yo quiero escribir. Eso es lo único que quiero. 


			No me importa gustar a nadie, no quiero ser perfecto, ni equilibrado, no quiero ver la luz, no quiero escapar del laberinto, ni esquivar la pesadilla, quiero escribir. Sin miedo, todo daño emocional que reciba será bienvenido. Mientras pueda escribir, todo estará bien dentro de mí. No me preocupa hacerlo mejor o peor, sólo necesito hacerlo. 


			Eso es todo lo que necesito, escribir. Y gracias a escribir, estaba esa semana en Bilbao siendo tratado como un faraón por algunas de las personas más influyentes de la ciudad. Querían conocerme, tenían mi primer libro en sus despachos y se interesaban por mí y por mis cosas. 


			Estuvo toda la semana lloviendo. A las 11.00 horas parecía de noche, el norte es así. Duro, pero acogedor si sabes adaptarte a su ritmo. Una tarde, después de un día sin descanso decidí hablar con mi pequeña, que estaba a cientos de kilómetros. 


			—Amor, salgo en TVE este sábado. 


			—¡Quiero verte! 


			—Pero antes debes saber algo. 


			—¿Qué? 


			—Cualquier imbécil puede salir en televisión. 


			—Papi, tú no eres imbécil. 


			—Hay gente que no estaría de acuerdo contigo. 


			—Da igual, tú no eres imbécil, eres Isra Bravo y tienes muchos fans porque escribes todos los días. 


			—Cualquier idiota puede tener fans. 


			—Papi, no eres idiota. 


			—Cualquier idiota puede escribir todos los días. 


			—Me debes la paga. 


			—Vale. Te quiero. 


			—Y yo. 


			Colgué y justo en ese momento me vino a la cabeza cuando tenía terror de no poder mantenerla. De cuando empecé con el negocio, sin dinero, sin contactos, sin nada. 


			¿Mi mayor preocupación? Que necesitara un aparato de dientes y no tener con qué pagarlo. Fíjate qué tontería, cada uno tiene sus cosas, está claro. Y mi gran preocupación era que mi pequeña necesitara un aparato de dientes y el inútil de su padre no se lo pudiera pagar. Aquello me obsesionaba. Al final necesitó aparato de dientes, pero por fortuna se lo pude pagar. Y de todo aquello me acordé en aquel hotel de Bilbao en uno de aquellos días lluviosos y oscuros que tanto me gustan del norte. 


			De aquella semana, recuerdo especialmente una conversación. Fue con un asesor financiero. Tenía mi primer libro encima de la mesa y aunque me dijo que sí, enseguida supe que no se lo había leído. No me molestó. El mundo no gira a mi alrededor, no soy tan pardillo. Estábamos cuatro personas en aquella sala y dos de ellas se levantaron para hablar por teléfono. Entonces, aquel asesor me preguntó: 


			—¿Cómo fueron tus primeros días en el negocio? 


			—Pues supongo que como la gran mayoría, sin un puto duro y con unas ganas tremendas. Ahora sólo tengo las ganas, así que vamos empeorando. 


			Nos reímos. Me preguntó por el «secreto» de mi éxito. ¿El secreto de mi éxito? 


			Cuando era un niño me crié en un barrio bastante humilde del sur de Madrid. De esos donde las madres te advertían que jugaras con cuidado en el parque para no pincharte con la jeringuilla de algún yonki. En aquel barrio había una cancha de fútbol y otra de baloncesto. Las redes de las porterías y de las canastas duraban menos de dos horas y a la tercera vez, el ayuntamiento dejó de reponerlas. Más tarde se llevaron las porterías y las canastas. Así que sólo había dos solares asfaltados donde los niños poníamos las camisetas para marcar los postes de las porterías. Allí íbamos todas las tardes a jugar, sin excepción. La ley no escrita en los barrios es que cuando vienen los mayores, tú te largas. 


			Yo nunca eché a ningún niño más pequeño que yo, pero tampoco dejé que me echaran a mí. Era un crío tímido, pero lo suficientemente raro o loco como para preferir que me pegaran a que me sacaran de la pista. Entonces, cuando estaba jugando con mis amigos y venían los mayores, mis amigos siempre se iban y yo me quedaba. Me daban pelotazos en la cabeza, patadas, de todo, pero seguía con mi balón jugando ahí, solo. Mis amigos se quedaban mirando desde fuera, viendo cómo los mayores me daban pelotazos y me insultaban. Aquello no me gustaba, pero largarme me gustaba menos. Con el tiempo, éstos dejaron de pegarme y me invitaron a jugar con ellos. Y logré que otros pocos amigos que tenía de mi edad pudieran jugar aquellos partidos con los mayores y conmigo. Mis amigos me admiraban mucho por lograr eso. En el barrio nadie nos largaba de la cancha y fue por aguantar. Me llevé muchas hostias desde niño y aguanté, tuve miedo y aguanté, tuve ganas de irme a mi casa a llorar y aguanté. Tuve ganas de desaparecer y aguanté. Quise morir y aguanté. Aguanté, aguanté y aguanté. No soy más listo que los demás, no soy más fuerte, no tengo más talento, pero aguanto más que ningún tipo con el que me haya cruzado. Tengo una perseverancia infinita. Sé aguantar. Quizá no sepa hacer otra cosa. Pero sé aguantar. 


			Ese es el secreto de mi éxito. 
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			Un enano, un borracho y un bastardo.  


			VENDER TARADO 


			

			Defectos. 


			Me encantan los defectos, las taras, la gente rara y con obsesiones. Me gusta mirarlos, ver lo que hacen, cómo lo hacen. Me gusta beber cerveza y observar y hablar con ellos. Errores, taras, miserias… Hay una gran historia con un gran bastardo y un gran enano que nos enseña mucho de la vida y de cómo vender nuestras cosas. 


			Me refiero al bastardo de Juego de Tronos, Jon Nieve y a Tyrion, el enano. 


			Bien. 


			Tyrion Lannister y Jon Nieve se encuentran en el patio de Invernalia, no se conocen oficialmente. Jon se dirige a Tyrion y le dice: 


			—Tú eres Tyrion Lannister, el hermano de la reina. 


			—Mi mayor logro. Y tú eres el hijo bastardo de Ned Stark, ¿no? 


			Jon le mira dolido (es un bastardo, pero es un chico sensible), se da media vuelta y empieza a caminar para irse. Tyrion le dice: 


			—¿Te he ofendido? Lo siento. 


			Jon se gira hacia él y Tyrion sigue (el enano es muy cabronazo, pero sabe lo que hace): 


			—De todas formas, eres el bastardo. 


			—Lord Eddard Stark es mi padre. 


			—Y Lady Stark no es tu madre, lo que te convierte en un bastardo. Te daré un consejo, bastardo. Nunca olvides quién eres. El resto del mundo no lo hará. Úsalo como armadura y así nunca podrán usarlo para herirte. 


			—¿Qué sabes tú lo que significa ser un bastardo? 


			—Todos los enanos son bastardos a los ojos de su padre. 


			Entonces el enano bebe un trago de vino y se va. 


			Aquí hay algo muy importante para la venta y para la vida: no dejes que nadie te joda por tus defectos o taras. Sean ciertos o no. Los sientas o no. Duelan o no. Que nadie te haga daño por tus defectos. Como dice Tyrion, utilízalos como una armadura. Si no tienes estudios, dilo (ojo, no presumas, no vayas con ese rollo de la universidad de la vida, de algo así uno ni presume ni se avergüenza). Si tuviste un fracaso sonado empresarial o personal que alguien puede utilizar contra ti, dilo. Si no tienes soporte en alguna formación no dejes que otros digan: «Bah, no tiene soporte». Dilo. La psicología de todo esto es sencilla: no dejes que nadie utilice tus miserias contra ti. Haz que sean tu armadura, tu fortaleza, tu defensa. Todo lo que hagas en la vida a partir de ahora te irá mucho mejor si tienes claro este ángulo. No te avergüences, no dejes que te debiliten por ahí, aprópiate de lo que los demás podrían utilizar contra ti. 


			Te pongo un ejemplo de cómo aplicarlo al copywriting. Más de una vez he comentado el caso de un cliente al que no sólo no le hice vender más, le hice vender menos. Lo he comentado en e-mails y en entrevistas. 


			Una vez me contrató un cliente, le hice el trabajo y no sólo no obtuvo resultados, es que se los empeoré. Obviamente no me siento orgulloso, pero no puedo (ni quiero) esconder eso. No puedo dejar que nadie lo utilice contra mí, así que hablo de ello y gracias a eso y en contra de lo que algunas personas puedan pensar, refuerzo mi autoridad transmitiendo seguridad, confianza y liderazgo. Este caso es un defecto feo de verdad, es empeorar resultados. No es simplemente no tener resultados, no, es ir más lejos, empeorarlos. ¿Qué sentido tiene que ahora nadie diga que empeoré resultados a un cliente? Ya lo digo yo. Soy un bastardo y soy el enano. Ya lo digo yo. 


			

			El amigo borracho 


			

			Hay que tener un amigo borracho. No ser tú el borracho, tiene que serlo tu amigo. 


			Cuando tratamos con personas, nos comparamos con ellas. Siempre lo hacemos, es nuestra naturaleza. Sabiendo esto, hay un ángulo psicológico muy a tener en cuenta. Por eso es importante el ángulo del amigo borracho. Cuando tú tratas con cualquier persona, y es algo que podrás observar a partir de ahora, sólo te vas a relajar si te sientes a la par o ligeramente superior. Si es así te vas a relajar. Estarás cómodo. Sin embargo, podrás observar a partir de ahora que si estás con una persona que te parezca mucho más inteligente, culta o rica que tú, no te relajas. No estás tan cómodo. Para entendernos, si alguien te hace sentir pequeño, no te relajas. Eso es malo para la venta, porque para vender no queremos a nadie a la defensiva. Les tienes que relajar. 


			Mira. 


			Tu amigo el borracho es un paria, tiene un trabajo de mierda, te da pena. Inevitablemente, te hace sentir superior. Te sientes mejor, tú te lo has montado mejor, que no eres tan idiota como él. Te relajas. 


			Pero hay algo mucho mejor que despreciar a un borracho: es aprender qué te hace sentir y por qué te lo hace sentir. Tenemos que entender la verdadera razón por la cual nos sentimos bien, relajados o superiores con unas personas y con otras, no. Y va mucho más allá de que alguien te caiga bien o te caiga mal. Lo que puedes aprender de tu amigo el borracho bizarro es que te está relajando a ti, precisamente porque está mostrando sus miserias. Al ser un borracho perdedor, tú te relajas, te sientes superior. 


			Ojo, no escribo para niños, si estás pensando que nunca te has sentido superior o inferior a nadie (lo del amigo borracho es un ejemplo extremo para entendernos), deja de leer. No hay ser humano en la tierra que no haya sentido ambas cosas alguna vez en su vida. Puede que haya tratado de corregirlo (incluso que lo haya logrado, no lo sé), pero lo ha sentido. Sentirse más guapo, más alto, más inteligente, más astuto, menos gracioso, menos poderoso… todo eso está dentro de nosotros. No vamos a discutir esto. No podemos discutir si el ser humano respira. 


			Sigo. 


			Sabiendo que el amigo borracho te relaja porque es torpe y que para la venta es muy muy importante que el otro se relaje, ¿qué conclusión podemos sacar? ¿Qué podemos aplicar? ¿Decir que somos unos borrachos? No, evidentemente. Pero lo que sí debemos hacer es mostrar ciertas torpezas, humanizarnos. Ojo, no se trata de hacer eso de cualquier manera y resultar un llorón patético, se trata de humanizarte con tus defectos, que la otra parte se pueda relajar. Ríete de ti mismo en tus e-mails, hazte el despistado cuando toque. 


			Puedes relajar a la gente si hablas de lo torpe que eres en determinados aspectos, ya sea con la tecnología o con las matemáticas, qué sé yo. O follando. Bueno, eso no lo diría, mejor que lo comprueben. Reírse de uno mismo y mostrar ciertas torpezas es un poderoso estímulo para tu potencial cliente. Te humaniza. Pero no tomes a la gente por estúpida, no digas cosas tipo: «Mi mayor defecto es que soy muy cabezota». Para eso no digas nada. 


			Eres gordo, calvo, tienes los pies planos, cambias letras al escribir, eres medio cegata, lo que sea. Muéstralo con sentido del humor y harás de manera automática que toda tu audiencia se relaje. Que se sienta cómoda contigo. Casi nadie hace eso en su web. La gente trata de ser demasiado perfecta y eso demuestra miedo. ¿Crees que si cuentas que un día fuiste tan torpe que mandaste un wasap al móvil de un cliente al que habías confundido con un ligue y le invitaste a repetir la escena del ascensor, la gente pensará que no merece la pena trabajar contigo? ¿De verdad lo crees? Muy mal. No es una mentalidad adecuada para vender. La mentalidad adecuada es pensar: «Ya quisiera estar mi cliente encerrado conmigo en un ascensor». Bueno, haz con esa información lo que quieras. 


			Yo he utilizado para vender mis servicios de copywriting una historia de una borrachera tan grande que acabé con los zapatos de otro tío y fue uno de los e-mails que más contactos me proporcionó. Soy un ser humano. ¿Nunca has bebido? ¿Nunca has dicho ninguna tontería? ¿Eres perfecto? Eso aburre. No es real. 


			Muchas personas no quieren mostrar su lado torpe o bizarro por miedo a que no las tomen en serio, a que no las respeten, pero eso es absurdo. Si de vez en cuando te ríes de tus defectos y lo haces con sentido del humor pasan dos cosas: 


			

			1. Te humanizas. —Vendes más—. 


			2. Pareces más seguro de ti mismo. —Vendes más—. 


			

			¿Cuál es el defecto de lo que vendes? No lo escondas, debes enseñarlo. Hacer eso, mostrar tu defecto, tu rareza, resulta muy atractivo. Quita presión. Relaja. Vende. No olvides a tu amigo borracho. 


			Mira. 


			Yo una vez tuve que vender camisetas que eran muy baratas. Eran unas camisetas muy cutres. Lo utilicé en los e-mails, en los anuncios. Aproveché que eran cutres. Ponía mensajes del tipo: «Dicen que lo barato sale caro y que merece la pena comprarse ropa buena que dura más. No lo niego. Pero tener camisetas cutres de esas que lanzarías al fuego de una barbacoa mientras te ríes tomando cervezas con amigos, hace la vida más relajada». 


			¿Ves a qué me refiero? Tus defectos pueden ser tus fortalezas. 


			Vale, esto es cuando tú tratas de vender, pero ¿se puede aplicar si alguien te trata de convencer de algo? Claro, y te da una información muy muy poderosa. 


			Fíjate. Vas a necesitar una gran seguridad en ti mismo porque para esto lo mejor es que te hagas el tonto. Ahora te toca a ti ser el tonto del pueblo. No es fácil, ahora… ¿sabes lo rentable que es? Te lo voy a explicar con un caso práctico. Cuando la situación me interesa mucho, siempre hago pensar al otro que soy muy novato, que necesito que me orienten. Siempre, siempre lo hago. Una vez estaba hablando con un asesor financiero. 


			—¿Qué sabes de inversiones? —me preguntó. 


			Le podría haber dicho que, sin ser un profesional en la materia, llevaba años leyendo foros, libros, acudiendo a charlas de inversión. Que sabía distinguir perfectamente los fondos indexados de las acciones sueltas, la renta variable de la fija, los bonos del Estado de los planes de pensiones… Le podría haber dicho que no me gustaban los fondos gestionados por sus altas comisiones y porque rara vez logran batir al mercado… No quiero enrollarme, este no es un libro de inversiones, pero lo que te quiero comentar es que sin ser ningún experto mi cultura financiera es más alta que la media. Soy un gran ignorante en casi todo, en esto también, pero menos ignorante de lo que suele ser habitual sobre cultura financiera en la media. Pero ¿sabes lo que le respondí? 


			—La verdad es que no tengo ni idea, tengo la Cuenta Naranja de ING y poco más. El único fondo que conozco es el del armario. 


			Al responder eso, al mostrarme torpe y perdido, podría sacar mucha mejor información sobre qué clase de persona era y qué trataba de venderme. Me daba igual que este tipo pensara que yo era un pardillo y que él y su máster de Economía en Nueva York me daban mil vueltas. También me daba igual que pensara que me podría sacar hasta la camisa, todo eso da igual. Cuando tú te muestras torpe y despistado, el otro se relaja y habla más de la cuenta. 


			Este es un caso práctico de cómo no sólo mostrar tus defectos, sino de reforzarlos. Para entendernos, de que el otro piense que eres medio gilipollas
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