
 

 

 

 

El Método 

 AIDA  

para autónomos y pymes 
 

 

Cómo estructurar mensajes que cierran ventas 

 

 

 

 



 

Introducción: ¿Por qué la forma importa tanto 
como el fondo? 

Imagina esta situación: un empresario autónomo ha 
trabajado meses en un nuevo servicio, está convencido de 
su valor y redacta un correo para presentarlo a posibles 
clientes. Envía el mensaje con ilusión… pero no obtiene 
respuesta. Ni una. 

El problema no está en el producto ni en su pasión, sino en 
cómo comunicó la propuesta. Un mensaje sin estructura 
es como una casa sin cimientos: puede tener un diseño 
espectacular, pero se derrumba a la primera. 

Aquí entra en juego el método AIDA, una fórmula clásica del 
marketing persuasivo que sigue vigente porque se apoya en 
cómo funciona la mente humana: primero necesitamos 
captar atención, luego despertar interés, después generar 
deseo y, finalmente, impulsar a la acción. 

Este eBook te guiará paso a paso para aplicar AIDA en tu 
comunicación comercial. Con ejemplos, recomendaciones y 
errores a evitar, tendrás un marco práctico para transformar 
correos, presentaciones o publicaciones en mensajes que 
realmente venden. 

 

 

 

 



 

Pilar 1: Captura la Atención 

“Si no llamas la atención, no existes.” – David Ogilvy 

En un mundo saturado de notificaciones, correos y publicaciones, el primer 
reto es destacar. Si tu cliente no se detiene en tu mensaje, no hay venta 
posible. 

🔑 Claves para captar atención 

●​ Empieza fuerte: abre con una pregunta provocadora, un dato 
sorprendente o una promesa clara. 

●​ Habla en su idioma: usa palabras que conecten con sus problemas 
reales. 

●​ Sé breve: una frase de impacto es más eficaz que un párrafo lleno de 
adornos. 

📌 Ejemplo práctico 

En lugar de:​
“Tenemos un software de contabilidad con múltiples funciones avanzadas.”​
Prueba con:​
“¿Cansado de perder horas con la contabilidad? Con nuestro software, esos 
domingos frente a Excel son cosa del pasado.” 

❌ Errores a evitar 

●​ Abrir con frases genéricas como “Somos una empresa líder en…”. 

●​ Usar tecnicismos que confunden en lugar de atraer. 

●​ Empezar hablando de ti en vez de tu cliente. 

 

 

 

 

 



 

Pilar 2: Mantén el Interés y Despierta el Deseo 

“El marketing ya no trata de las cosas que vendes, sino de las historias que 
cuentas.” – Seth Godin 

Una vez que tienes la atención, tu reto es mantenerla viva. Aquí no basta 
con datos: necesitas mostrar beneficios y contar una historia que haga que 
tu cliente se vea reflejado. 

🔑 Claves para generar interés y deseo 

●​ Cuenta una micro-historia: relata un caso breve donde un cliente 
como él consiguió un resultado concreto. 

●​ Haz tangible el beneficio: en lugar de “ahorrarás tiempo”, di 
“recuperarás 5 horas a la semana para dedicar a tu negocio o a tu 
familia”. 

●​ Muestra pruebas: testimonios, cifras o ejemplos que aporten 
credibilidad. 

📌 Ejemplo práctico 

Historia breve para un servicio de asesoría fiscal:​
“Ana, autónoma en Madrid, pasaba cada trimestre con el corazón en un puño 
por miedo a equivocarse en sus impuestos. Tras trabajar con nosotros, no solo 
ahorró 1.200€ en deducciones, sino que ahora duerme tranquila sabiendo que 
todo está en orden.” 

❌ Errores a evitar 

●​ Saturar con explicaciones técnicas o legales que aburren. 

●​ Hablar de características en lugar de resultados. 

●​ No incluir ningún elemento emocional (miedo, alivio, seguridad, 
logro). 

 

 

 

 



 

Pilar 3: Llama a la Acción 

“Si quieres que la gente haga algo, díselo claramente.” – Dan Kennedy 

Después de captar atención e inspirar deseo, llega el momento decisivo: 
invitar a tu cliente a dar el siguiente paso. Aquí es donde muchos mensajes 
fallan porque no incluyen una CTA (Call to Action) clara. 

🔑 Claves para una llamada a la acción eficaz 

●​ Sé directo: usa verbos claros (“Reserva tu cita”, “Descarga la guía”, 
“Solicita tu presupuesto”). 

●​ Crea urgencia honesta: limita la oferta en tiempo o cantidad, siempre 
con transparencia. 

●​ Hazlo fácil: un solo clic o un paso sencillo para empezar. 

📌 Ejemplo práctico 

Malo:​
“Si quieres, podemos hablar algún día de cómo ayudarte.”​
Mejor:​
“Reserva tu consulta gratuita esta semana y descubre cómo ahorrar hasta 
1.000€ en impuestos este año.” 

❌ Errores a evitar 

●​ No incluir CTA: terminar con un simple “gracias por leer”. 

●​ Poner múltiples acciones a la vez (descargar, llamar, visitar, 
registrarse…). 

●​ Usar frases blandas como “quizás te interese”. 

 

 

 

 

 



 

Conclusión: Estructura para persuadir 

El método AIDA no es una teoría más: es un mapa probado que te permite 
guiar a tu cliente paso a paso hacia la decisión de compra. 

●​ Atención: despierta curiosidad con un inicio que engancha. 

●​ Interés y Deseo: muestra beneficios reales con historias y pruebas. 

●​ Acción: invita con claridad a dar el siguiente paso. 

Recuerda: un buen producto mal comunicado es invisible. Cuando 
estructuras tus mensajes con AIDA, no solo vendes más: transmites 
profesionalidad, seguridad y confianza. 

La próxima vez que redactes un email, prepares una presentación o 
publiques en redes, prueba esta fórmula. Verás cómo tu mensaje pasa de 
ser ignorado a generar respuesta. 

Y lo más importante: dejarás de sentir que “vendes”, para empezar a 
conectar con las personas a las que realmente puedes ayudar. 

 

 

 

Sigueme en mis redes sociales y no te pierdas más contenidos como éste, 
que harán mejorar tus habilidades de  comunicación 

 

Lore Treviño​                                   www.loretrevino.com 

 

 

 

 

 


