Guías probadas para incrementar la respuesta a promociones y campañas de reclutamiento

1. Pida a sus mentores que recluten a amigos y colegas para ser mentores. Los mentores son las mejores personas para vender su programa y oportunidades de voluntariado. La investigación ha mostrado que solicitar personalmente a las personas que den mentoría o que sirvan como voluntarios es una de las estrategias de reclutamiento más efectivas.

2. Use testimonios. Su audiencia probablemente le prestará más atención a un mensaje de los mentores —personas que han disfrutado de la mentoría y estarían dispuestas a recomendarla a otros— o aprendices actuales. Pida a un mentor o aprendiz (o a ambos) que escriban una o dos declaraciones describiendo lo que ellos han obtenido o disfrutado de su relación de mentoría, y pida permiso para utilizar dicha declaración en sus promociones. Coloque tales testimonios en sitios prominentes al comienzo o parte superior de las cartas o volantes, centrado en un tipo de letra grande con negrilla.

3. ¡Sea conciso! Manténgalo o en una o dos páginas, si es una carta o un volante.

4. ¡Sea claro! Evite palabras o frases complejas. Las palabras vagas y las frases largas interrumpen la atención del lector. Use frases cortas con palabras cotidianas que vayan al punto. 

5. Utilice un inglés plano e informal. Utilice un lenguaje que su audiencia reconozca y con el cual se sientan cómodos. Utilice palabras y términos concretos y directos.

6. Haga que resalte. Si se puede, utilice un toque de color. Utilice papel de color brillante para los volantes y utilice un color distinto al negro para las frases o palabras importantes en una carta. Sin embargo, evite la creatividad que distraiga a la audiencia del mensaje.

7. Sea concreto. Use estadísticas o logros de su programa para darle vida a su mensaje.

8. Utilice los principios de ventas. Primero, identifique brevemente el problema o necesidad, luego enfóquese específicamente en lo que usted desea que el lector haga. Identifique el valor o beneficio para el lector al participar en su programa. 

9. ¡No olvide el llamado a la acción! Siempre explique claramente la acción que desea que los lectores tomen (llamar, escribir, unirse, etcétera). Incluya el llamado a la acción al comienzo del documento y repítalo al final. Usar palabras como: “ahora” u “hoy”, como: “llame ahora”, da a la necesidad un sentido de urgencia.
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