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Como construir un banco de angulos
de venta

De la hoja en blanco a un repositorio que alimenta tus campafnas todo el afio

La razén nimero uno por la que una cuenta deja de crecer no es el presupuesto: es que se quedd
sin angulos frescos y empieza a repetir el mismo mensaje hasta quemarlo. Un banco de angulos
resuelve eso para siempre. En esta guia construimos el tuyo desde cero, con fuentes reales de
donde sacar material y un sistema para organizarlo. Al terminar vas a tener una hoja viva de la
que tu equipo creativo puede sacar diez ideas de pieza en cinco minutos.

Qué es un angulo y por qué no es lo mismo que un creativo

Un angulo es la idea central de por qué alguien deberia comprar: el problema que resuelve, el
deseo que activa o la objecién que rompe. El creativo es la forma en que cuentas ese angulo. Un
solo angulo puede vivir en veinte piezas distintas, y por eso primero se trabaja el angulo y
después la pieza.

«  Angulo: ahorras dos horas al dia que hoy pierdes en tareas manuales.

e Creativos del mismo angulo: un testimonio, una demostracion, un antes y después, una
comparacion.

«  Error comun: producir veinte piezas que en realidad dicen lo mismo con otras palabras.

Paso 1: extrae angulos de las cinco fuentes reales

No inventes angulos desde el escritorio. Sacalos de donde el cliente ya hablé. Estas cinco fuentes
te dan material honesto y especifico.

* Resefias y testimonios: subraya las frases exactas con que la gente describe su problema y su
resultado.

« Conversaciones de ventas y chats de WhatsApp: las objeciones reales que frenan la compra.

* Comentarios de la competencia: lee lo que la gente se queja en sus anuncios y publicaciones.

« El equipo que atiende al cliente: ellos saben qué pregunta repite todo el mundo.

« Grupos y foros del nicho: el lenguaje crudo con que la gente habla sin filtro.

Paso 2: clasifica cada angulo por palanca psicolégica

Etiqueta cada 4ngulo segun la palanca que activa. Esto te obliga a cubrir todo el espectro y no
gquedarte siempre en el mismo registro emocional.

« Deseo o aspiracion: lo que la persona quiere lograr o ser.

« Dolor o frustracion: lo que la persona quiere dejar de sentir.

e Miedo o riesgo: lo que la persona quiere evitar perder.

» Pertenencia o estatus: como la compra la posiciona frente a otros.
« Ldgicay ahorro: la justificacion racional de la decision.



Paso 3: arma la hoja maestra del banco

LIévalo todo a una hoja de calculo con columnas fijas. La estructura es lo que convierte una lista
de ideas sueltas en un activo del que puedes producir sin pensar.

Columna 1: nombre corto del angulo, para referenciarlo rapido.
Columna 2: la palanca psicoldgica que activa.

Columna 3: la frase cruda del cliente que lo origina.

Columna 4: el publico para el que mas pega.

Columna 5: formatos sugeridos para contarlo.

Columna 6: estado, si ya se produjo y como le fue.

Paso 4: mantén el banco vivo

Un banco sirve solo si crece. Agenda una rutina simple para alimentarlo y limpiarlo, o en tres
meses vuelves a la hoja en blanco.

Cada quince dias suma angulos nuevos de las fuentes y marca cuales ya rindieron en campafa.
Cuando un angulo gana, no lo descartes: piensa en cuantas variaciones mas puedes sacarle
antes de pasar al siguiente.

¢ Quieres que lo implementemos por ti?
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