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El Modelo de Negocio IMPARABLE ¡Y cómo puedes comenzar a implementarlo desde HOY!



Un concepto que quiero que te grabes —  Las tácticas y técnicas pasan de moda, hoy Social Media, Móvil, mañana Wereable… —  Las estrategias nunca pasan de moda y es en lo que menos invierten los emprendedores. —  Una buena estrategia con tácticas regulares puede ser exitosa. —  Aprender y aplicar técnicas sin estrategia es una fórmula segura para el fracaso. —  Siempre podrás encontrar alguien que te solucione ese problema y muchos, muchos apuntan a ese mercado. —  Lo que hoy descubrirás el la mejor estrategia para hacer tu negocio IMPARABLE. —  A prueba del tiempo y de las técnicas de moda.



El sistema que descubrirás hoy —  Es el mismo sistema que han usado Starbucks y McDonald´s para dominar los mercados del café y las hamburguesas. —  Es el mismo sistema que usa Amazon para dominar el comercio electrónico. —  Es cómo Best Buy se han posicionado en el mercado. —  Este sistema funciona para emprendedores, empresas y corporativos, online y offline. —  Funciona para tu negocio en casa y para tiendas de conveniencia de miles de millones de dólares. —  Funciona si vendes productos tradicionales, digitales, o servicios.



—  Jay Abraham – Marketer de respuesta directa: —  Existen solo tres formas de hacer crecer tu negocio: 1.  Incrementar el número de clientes. 2.  Incrementar el valor promedio de transacción por cliente. 3.  Incrementar el número de transacciones por cliente.



Se llama: Optimización del Valor del Cliente o El Modelo de Negocio IMPARABLE



Optimización



del Valor del Cliente Determinar Producto/Mercado



Anuncios Facebook



Anuncios Twitter



Anuncios LinkedIn



TRÁFICO



Anuncios Youtube



Banners



SOLO Emails



Blogging



Imán Prospectos



Oferta Inicial



SÍ Oferta Principal SÍ Maximizador de Ganancias



SÍ



NO



Retargeti ng



Secuencia Seguimiento



NO



SÍ Secuencia Seguimiento



Blogging



NO



SÍ



NO



RUTA DE RETORNO Email Marketing



Secuencia Seguimiento



NO SI/ NO



Social Media



Regalo #1 – pdf con el diagrama de la o.v.c.
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Paso 1 – determinar el producto/mercado —  Puede que no exista algo más importante que seleccionar el mercado correcto. —  Todas las otras partes del sistema dependen de tener un grupo de compradores hambriento. —  Ninguna cantidad de trabajo o suerte te ayudará si no tienes un mercado hambriento. —  Tal vez te han dicho que puedes construir un negocio rentable alrededor de cualquier tema que te apasione. —  ERROR. —  Si no hay un mercado sostenible para tu producto o servicio, todo el tiempo que inviertas en construir tu negocio será un desperdicio total de tiempo y recursos.



Para construir un negocio confiable alrededor de un mercado debes determinar 1.  El mercado es lo suficientemente grande. 2.  El mercado es rentable.



Para determinar si el mercado es suficientemente grande —  Más de 30,000 búsquedas en Google al mes en tus 3 principales palabras clave. —  Anunciantes —  Blogs activos. —  Páginas de Facebook activas. —  Foros activos. —  Boletines electrónicos activos. —  Asociaciones activas.



Para determinar si el mercado es rentable —  Competencia directa (Están haciendo exactamente lo que tú quieres hacer. Esto es algo bueno). —  Competencia indirecta (Están vendiendo al mismo mercado, pero no lo que tú quieres vender). —  Ofertas de afiliado (Revisa Clickbank, CJ, Amazon, JVZoo, Ebay para ofertas relacionadas). —  Anunciantes (Donde hay anunciantes bien conocidos, ahí está el dinero). —  Gurús (Busca personas influyentes asociadas con tu mercado). —  Sitios de Comercio Electrónico (Encuentra sitios que estén vendiendo productos a tu mercado).



—  Existen matices por supuesto. —  Si, por ejemplo, si no encuentras un foro activo o tus palabras clave no aplican a exactamente más de 30,000, puedes tener un mercado viable. —  Dicho esto, entre más criterios cumpla tu mercado, más posibilidades tendrás de éxito.



Paso 2 – selecciona una fuente de tráfico
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Selecciona una fuente de tráfico —  Esto puede sorprenderte pero… —  NO existen problemas de tráfico. —  Puedes tener problemas de modelo de negocio, problemas con tu oferta, o problemas de medición. —  Pero NO EXISTEN problemas de tráfico. —  Y esta es la razón…



¿Que tal que te dijera que cada vez que obtienes una visita a tu página web tú generas $10 en ganancias?



¿Podrías llevar tráfico a esa página?



Esto me recuerda una frase que me grabé hace tiempo de Ryan Deiss:



«Aquel que pueda invertir más en adquirir un cliente, gana»



Por supuesto que podrías. Podrías pagar hasta $10 para obtener visitas a tu página y estar en el punto de equilibrio. De hecho, podrías pagar más de $10 para obtener un visitante cuando entiendas a profundidad la Optimización del Valor del Cliente



Y Jeff Bezos, fundador y CEO de Amazon, una vez dijo (como advertencia a sus competidores) …



«Su margen es mi oportunidad»



—  La lección es que una vez que entiendes el OVC, eres imparable. —  Amazon.com vende al menor margen sabiendo que al obtener un nuevo cliente, le venderá más y con más frecuencia. —  Así es como te conviertes en imparable. —  Por lo que el Tráfico no es un problema.



Google, Facebook, Twitter y LinkedIn, solo por mencionar a los más obvios, te venden tráfico dirigido. Puedes encontrar agencias y profesionales en tráfico de pago.



Tú simplemente tienes que entender —  Cómo medir cuánto vale el tráfico. —  Cómo extraer el máximo valor inmediato de ese tráfico.



—  Las tácticas no valen nada si no entiendes el proceso del OVC. —  Esta es la razón por la que estás frustrado. No tienes un contexto. No tienes un sistema. —  Puedes aprender técnicas para generar tráfico como blogging, Anuncios en Facebook, o email marketing, pero primero debes entender el sistema. —  La meta, no importa cual fuente de tráfico elijas, es llevar prospectos al Embudo del OVC. —  Conviértete en experto en una sola fuente de tráfico. —  Mantente enfocado(a) en esa fuente de tráfico, una vez que la domines, agrega una segunda y una tercera fuente de tráfico.



Estas fuentes de tráfico incluyen… —  Email marketing. —  Redes Sociales (Anuncios en Facebook/Twitter/YouTube, etc.) —  Anuncios en Banners. —  Blogging. —  Social Media Orgánico —  SEO
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Las siguientes dos secciones (Ofrecer un Imán de Prospectos y la Oferta Inicial) te muestran cómo crecer tu negocio con el primer método de Jay Abraham, incrementar el número de clientes.



—  El Imán de Prospectos es un soborno irresistible que entrega una cantidad específica de valor al prospecto a cambio de su información de contacto. —  No te equivoques, aunque no hay intercambio de dinero, esta es una transacción. Y, es generalmente la primera transacción que tendrás con el prospecto. —  Deberás entregar muchísimo valor con tu Imán de Prospectos. —  El Imán de Prospectos es generalmente ofrecido en una página web llamada Página de Registro, Página de Aterrizaje, o Página de Captura. Está optimizada para convertir tráfico frío en prospectos. —  No tiene que ser un gran diseño, de hecho, lo más sencillo funciona mejor.



—  El Imán de Prospectos existe solo para incrementar prospectos. —  Debido a que el Imán de Prospectos está al principio de el Embudo del OVC, incrementar los registros aquí pagará grandes dividendos a través del resto del sistema. —  ¿Qué soborno irresistible podrías ofrecer a cambio de la información de contacto de tus prospectos? —  Entre más prospectos generes por medio de tu Imán de Prospectos, más Ofertas Iniciales podrás hacer.
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—  Si entiendes bien este paso, estarás muy delante de tu competencia. —  Recuerda, nuestra meta es incrementar el número de clientes. —  Hasta ahora, solo hemos generado prospectos por medio del Imán de Prospectos. Aún no generamos nuevos clientes.



La Oferta Inicial se hace a aquellos que mostraron interés por medio —  del Imán de Prospectos. La Oferta Inicial es una oferta de bajo costo, usualmente entre $1 y —  $20 dólares. En mercados donde se venden productos y servicios de alta gama, —  Ofertas Iniciales tan altas como $500 pueden convertir bien.



—  El objetivo de la Oferta Inicial es fundamentalmente cambiar la relación de prospecto a cliente. —  La conversión de prospecto a cliente aunque sea por $1 es mágica. —  La clave está en generar una Oferta Inicial que el prospecto no pueda resistir. —  La forma más común de hacer una Oferta Inicial irresistible, es vender al costo, y en algunos casos a menos del costo. —  Es correcto. No se trata de que vivas de las Ofertas Iniciales. Se trata de adquirir clientes ya que no hay nada más valioso que una lista de clientes.



Cuando entiendas el resto del proceso de la Optimización de Valor del Cliente, entenderás cómo la Oferta Inicial es la adición más importante que puedes hacer a tu negocio – aunque no obtengas ganancias directas de ahí.



Ejemplos —  Gillette. —  Impresoras HP —  Kindle Amazon. —  Planes Celulares. —  Pantallas planas de Best Buy



La estrategia de la oferta inicial es simple —  Convertir a un máximo de prospectos en clientes, aun a costa de tu margen de ganancias, en el entendido de que adquirir un cliente generará ganancias por medio de estos tres pasos… —  Oferta principal. —  Maximizador de Ganancias. —  Estrategia de Retorno



Bien, ahora que ya entendiste cómo incrementar el número de clientes, hablemos acerca de incrementar al valor promedio de transacción por cliente.
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—  Tu Oferta Principal es tu producto insignia. —  La mayoría de los emprendedores no van a ningún lado haciendo su Oferta Principal a prospectos fríos. —  Verás las ventas de tu Oferta Principal explotar cuando agregues el Imán de Prospectos y la Oferta Inicial. —  Después de todo, ya has tenido dos transacciones exitosas con ese comprador. —  Por eso es crítico entregar valor masivo con el Imán de Prospectos y la Oferta Inicial. —  En muchos casos, las ventas de tu Oferta Principal harán tu negocio rentable. Pero no tiene que ser así siempre. —  Si sigues el proceso del OVC, puedes tomar todo lo que generas de tu Oferta Principal y reinvertirlo para adquirir nuevos clientes.



—  De nuevo, así es como tu negocio se convierte en imparable. —  Construyes un sistema en el cual puedes gastar más para adquirir clientes que tus competidores. —  Tus competidores estarán haciendo su Oferta Inicial y tratando de vivir de eso. —  Tú no tendrás que generar un centavo de ganancias de tu Oferta Principal. —  Recuerda, como Jeff Bezos dice, el margen de tus competidores es tu oportunidad. —  Por ejemplo, invierte más en adquisición de tráfico, optimiza la tasa de conversión o incrementa el valor de tus ofertas. —  Te sorprenderá saber que muchos de los negocios más exitosos en el mundo no generan ganancias hasta que alcanzan las siguientes dos etapas: Maximizador de Gananzias y Estrategia de Retorno.
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—  El segundo método de crecimiento de negocios de Jay Abraham es incrementar el valor promedio de transacción por cliente. El Maximizador de Ganancias hace precisamente eso. —  La mayoría de los emprendedores no tienen Ofertas Iniciales y no tienen Maximizadores de Ganancias. —  Viven y mueren vendiendo a sus prospectos en frío su Oferta Principal. —  Esa es la razón por la que fracasan, pero tu no.



—  Te sorprenderá saber que McDonald´s casi no gana dinero con la hamburguesa. —  La Hamburguesa es la Oferta Principal, pero son las papas fritas y la Coca los que lo han colocado en la cima, y esos son sus Maxmizadores de Ganancias. —  Best Buy vende Laptops y TVs de Plasma (Ofertas Principales) a márgenes de ganancias casi nulos de tal manera que no los puedas resistir, y genera ganancias con sus pólizas de garantía, instalación y soporte (Maximizadores de Ganancias).



—  Amazon te muestra al pagar, «Las personas que han comprado este producto, también han comprado este otro producto…» para incrementar el Valor Promedio del Cliente. —  ¿Qué podrías ofrecer como una venta adicional o cruzada? —  ¿Qué podrías empaquetar con tu Oferta Principal? —  ¿Cómo puedes mejorar tu Oferta Principal por medio de un Club o una Membresía?



Encuentra tus Maximizadores de Ganancias y serás imparable.
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—  La última forma de hacer crecer tu negocio es incrementar el número de transacciones por cliente. —  La Ruta de Retorno. —  El objetivo de la Ruta de Retorno es tener una comunicación frecuente y estratégica con tus compradores y prospectos que haga que compren vez tras vez. —  Debido a que has recibido su información de contacto por medio del Imán de Prospectos tienes la habilidad de continuar haciendo marketing. —  Puedes ofrecer nuevos Imanes de Prospectos, Ofertas Iniciales, Ofertas Principales, Afertas de Afiliado y Maximizadores de Ofertas ya que tienes permiso de hacer marketing con ellos.



—  Marketing por Email, marketing de contenidos, social media orgánico y publicidad con retargeting son tácticas usadas para mantener la comunicación con los clientes e incrementar la frecuencia de transacciones. —  ¿Cómo te estás asegurando que puedes llegar a tus clientes una y otra vez? —  ¿Cuándo fue la última vez que contactaste un cliente con algo diferente a una oferta? —  Incrementa el número de contactos con tus clientes existentes, tanto con promociones como sin promociones, e incrementarás la frecuencia de transacciones por medio de la Ruta de Retorno.



Haz cuentas… —  La Optimización del Valor del Cliente (OVC) se trata de construir un negocio imparable incrementando el valor de tus clientes. —  Los números no mienten: —  Generas $50 al día hoy. —  Ahora generas 2X más clientes (Imán de Prospectos + Oferta Inicial). —  Ahora generas $100/día o $3,000/mes.



Haz cuentas… —  Generas 2X más ganancias (Oferta Principal + Maximizador de Ganancias). —  Ahora generas $200/día o $6,000 al mes. —  Vendes 2X más seguido (Ruta de Retorno). —  Ahora generas $400/día o $12,000/mes



Este es exactamente el sistema que aplico a cada producto, negocio, consultoría que comienzo. 
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modelo de negocio 

Empresa incorporada en el estado de Delaware en los Estados Unidos en Junio de 2015. • Muv Today Technologies, inc. está










 








Modelo de Plan de Negocio 

clientes y fidelización de los ya existentes. Es muy importante en el ... tener programas de adquisición y fidelización










 








Imparable 

313,70. DOBLE $ 51,40. Corrieron todos. Tiempo: 1m 36s 55c. Cui- dador : VALLINA, MIGUEL A.. Stud: SANTA MARIA DE ARARAS










 








Modelo de negocio de clases particulares 












 








desa producto modelo de negocio logros historia 

donde participaron 117.000 beneficiados y. 260.000 personas visitaron los centros recreacionales. a del os es os en do o










 








Modelo de negocio basado en CANVAS para un proyecto de ... 

Modelo de negocio basado en CANVAS para un proyecto de ...https://mainbucketduhnnaeireland.s3.amazonaws.com/.../14922343










 








Modelo de negocio Canvas y diseño de estrategias gerenciales para ... 

1 may. 2014 - Ilustración 2.11 Business Model Canvas – Segmentos de Mercado .................... ...... Edición, Editori










 








Cuando arrancó, fue imparable 

Juan Albano. . . . . . . . . . . . . . . . .(8) .... Cuidador: Alberto Aldasoro (h.) Criador: haras Campo .... 14 Rubio










 








El gerenciamiento del negocio 

Navarro. 100 /150Has agrícolas mejoras. Inm Rodriguez 02227 15615427. Monte 4 Ha. casco 200 ... Fortin olmos 600ha s/rut










 








Imparable avanzada de la maquinaria 

6 mar. 2010 - También la New. Holland CR 9060 es- taba con un draper de 40 pies de corte. Desde el año pasado, la cordo-










 








NEGOCIO 

que el presidente de la Confederación Argentina, Germán Vaccaro, considera clave para mantenerlo en el cargo. “No hay té










 








Innovación del modelo de negocio - Universia Business Review 

[PDF]Innovación del modelo de negocio - Universia Business Reviews3.amazonaws.com/redinamiza/documentos/innovacin.../UBR










 








Propuesta de un modelo de negocio basado en el desarrollo de ... 

13 ago. 2009 - 29. 2.1. MIDDLEWARE GINGA. ...... Figura 3-29: Escenario de simulación ADSL. ...... Escenario 2: Redes Me










 








Alejandro Paker, imparable hacedor de su destino 

17 jun. 2012 - por la alfombra roja y estuvimos en una de las mejores ceremonias de mi vida”, recuerda. Aún siente fasci
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DOBLE $ 10,30. No corrieron:Lajamina(6), Just. Like A Pill(8), Surfing Seas(10). ..... 5 Take It Back,54.00, Yalet (H),










 








Data imparable para apps imparables: DATAcoin de 

25 jul. 2017 - (https://www.datameer.com/company/datameer-blog/5-big-data-trends ... Streamr Network es la capa de trans










 








Conocedor está imparable 

4 Security Cande 57/53, G. Parma . . . (3) 4 cps. 18,65. 5 Bardwan 57, R. Tarragona . . . . . . . . (9) 1/2 cbz. 2,65. 6










 








NORA LAYA IMPARABLE 

[PDF]NORA LAYA IMPARABLEhttps://pe56d.s3.amazonaws.com/p1a9orlj0v8lh38nlqk876jp6b.pdfEn cachéMaestro de ajedrez en Cuba,










 








Diseño de modelo de negocio para el prototipo Fórmula SAE (Society ... 
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asegure el futuro de su negocio - Ameritas 

Después de 90 días y una vez que el reclamo haya sido aprobado, no tendrá que pagar las primas durante el tiempo que ust










 








el negocio de sembrar árboles AWS 

17 ene. 2018 - En los últimos años, cientos de empresas se integraron a la industria de la restauración ecológica, con l










 








SEO Negocio Ismael el Qudsi 












 








“el negocio del año”  h 

sociedadesfilialesy/osubsidiariasparausar,publicar,reproducir,modificar,entodooenparte,.










 








El millonario negocio de la nostalgia 

26 nov. 2009 - convertirse en He-Man, el superhéroe musculoso que batía a duelo a Skeletor, un malo bien malo que preten
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