
Day 7 
 
Copywriting:  Finding the Story 
 
WHO are you talking to? 
 
WHAT is their point of view? 
 
WHEN will they be “in the market”? 
 
WHERE do you want them to go? 
 
WHY should they choose you? 
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What made you decide to get into business? 
 
When was this? 
 
Why did you take the plunge? 

   

 
 Crawl Walk Run Training Series:  Page 99 

 



Find the Humor 
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Basics: 
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Adding the rest in: 
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 Crawl Walk Run Training Series:  Page 104 

 



Add the Real Life: 
 
You DESERVE better than breakfast from a place 
with gas pumps 
 
Indulgence, you have EARNED it. 
 
You'll be hooked by the wonderful aromas as you 
open the door 
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Return on Investment 
 
Assumptions: 
 
Teeth Cleaning $50 
 
Margin on Teeth Cleaning:  90% 
 
Average Family:  4 people 
 
 

 
Advertising Investment:  $50,000 
 
Return:  $50,000 + 20% Interest = $60,000 
 
Teeth Cleaning: $2000 
 
Net after Margin:  $1800 
 
Closing Ratio:  100% 
 
RETURN / NET = $60,000 / 1800 = 33.33 
 
YOUR JOB: 
 
Bring in 3 new customers per month!  
 
3X12=36   36X$1800= $64,800 
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Furniture 
 
Advertising Investment:  $50,000 
 
Return:  $50,000 + 20% Interest = $60,000 
 
One time sale:  $750 
 
Net after Margin:  $375 
 
Closing Ratio:  40% 
 
(RETURN / NET) / Closing Ratio=  
$60,000 / $375 = 160 (sales), / .4 (closing Ration)= 400 
 
YOUR JOB: 
 
Bring in 33 new PROSPECTS per month! 
or 8 per week!  
 
 
Assumptions: 
 
Average Sale:  $750 
 
Profit Margin:  50% 
 
Closing Ratio:  40% 
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Plan, Practice, Present 
 
You are asking for the price of a new car 
 
Marketing expenditures are painful 
 
The best reps have a plan, but can adjust fast 
 
Your words give confidence 
 
SHOW how you will take care of their business 
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