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Este libro esta dedicado a los emprendedores en los que he estado.
llamado a servir: mis "hackers de embudo”. Me ha permitido hacer un
trabajo que me interesa y que siento que es significativo y que vale la pena.
Este dlfimo libro de /a trilogia Secrefos fue creado para ayudarlo a encontrar
mas personas que esperan escuchar su mensaje. Si este libro te ayuda a
llegar incluso a una persona mas y cambiar su vida con tus dones dados por
Dios, entonces este trabajo habra sido un éxito.
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NOTA DEL EDITOR

A lo largo de este libro electronico, el autor utiliza capturas de pantalla y diagramas. Algunos de

Es posible que estas imagenes no se vean bien en su dispositivo eReader.

Puede descargar un PDF gratuito que contiene todas estas imagenes de hayhouse.com. Ver
el eBook Material complementario seccién para descargar

detalles.



PREFACIO

“Veinticinco mil délares. ¢ Escucho treinta?
La voz del subastador fue rapida, y el suspenso se construyd a medida que la licitacion aumentaba cada vez

mas. "Si, he dicho.

"Treinta mil délares de los caballeros de pelo negro en el frente". "Cuarenta”, dijo una

voz detras de mi.

"Cuarenta mil délares del hombre de atras". "Cuarenta y cinco",

le dije.

jCuarenta y cinco mil dolares!

No podia ver quién estaba haciendo una oferta en mi contra, pero cuando el subastador finalmente llegé a $
50,000, decidi dejar de hacerlo.

Para mi sorpresa, también lo hizo la persona detras de mi. El subastador grit6: "jNumero 27, usted
gana la oferta!"

Yo era el numero 27. Gané. Estaba haciendo una oferta para nombrar un avién comercial de Virgin

Atlantic. Si, sé que puede sonar pretencioso, pero fue por una gran causa.

Aproximadamente 12 anos antes de escribir esto, estuve en uno de los eventos de caridad de Richard Branson.
Conoci a Richard varios afos antes cuando un amigo y yo recaudamos mucho dinero para su organizacion benéfica
Virgin Unite.

En este evento de caridad, decidi que iria todo. Richard estaba pagando todas las facturas de la

caridad, y el 100 por ciento del dinero que donamos iba a ayudar a quienes mas lo necesitaban.

Bueno, el caballero que estaba tres mesas detras de mi habia llegado a la misma conclusion, razén
por la cual me costaria $ 50,000 nombrar un avién. Después de que gané la oferta, Richard se
levanto y proclamo: “; Por qué pelear por eso, muchachos? jSe lo daré a los dos por cincuenta mil

doélares cada uno! Todo va



jpara la caridad!"

La persona que subi6 al escenario conmigo (y que estaba compitiendo contra mi) era un joven
que parecia 10 afios mas joven de lo que realmente era. Se llamaba Russell Brunson.

Era la primera vez que lo conocia en persona. Era un tipo encantador, por la misma
razon que yo: para ayudar a las personas necesitadas. Ese dia habia personas en la sala
que eran super famosas, mucho mas ricas y mucho mas conocidas que Russell y yo. Pero
€l era el tipo que me dejoé una marca.

Realmente no conoci a Russell hasta unos afios mas tarde, pero cuando lo hice, me di cuenta de que era

uno de los seres humanos mas humildes, inteligentes, ambiciosos, enérgicos y auténticos que habia conocido.

Lo que mas me impresiono fue cdmo habld sobre ayudar a los empresarios a crecer mas
rapido. Hablaba de ellos como si fueran sus hijos, y con una auténtica emocion.

Eso es muy raro en nuestro mundo hoy.

Russell nunca se centro en la cantidad de dinero que iba a ganar ni en la magnitud de su
negocio. Siempre miraba a través de la lente como ayudar a las personas a ir mas rapido.

Tomo esa energia y pasion y cofundé una compafia llamada ClickFunnels, que ha revolucionado la forma
en que las personas usan Internet para convertir sus ideas en productos y servicios vendibles. Russell
realmente ha brindado a las personas una forma mas rapida de generar un impacto y beneficiarse de sus
ideas. La pasion de Russell llevé a ClickFunnels a convertirse en una de las companias de software como

servicio (SaaS) de mas rapido crecimiento de todos los tiempos, creando un impacto masivo en decenas de

miles de vidas en todo el mundo.

El éxito abrumador que la gente ha obtenido al usar el software y los entrenamientos de Russell
no tiene precedentes.

Pero esa no es la Unica razén por la que necesita leer este libro.

La economia global y la forma en que consumimos productos e informacién ya ha cambiado
drasticamente y continuara evolucionando. Aquellos que no tengan las habilidades y
capacidades necesarias para vender sus productos y servicios, comercializar su empresa fisica

o crear embudos que atraigan a los clientes a sus puertas, se quedaran atras. No digo eso para
asustarte.

Pero entiendo, no solo estoy haciendo una suposicién descabellada.



Lo veo venir y tengo la misma pasion que Russell. He sido bendecido de estar en la industria de
la autoeducacion durante mas de 22 afios. Soy un multiple
New York Times autor mas vendido, y pude crear 13 empresas que han generado mas de mil
millones de dodlares en ventas.

Estas oportunidades me han posicionado en el borde de este mundo y puedo ver venir el
cambio.

¢ Hay algun sentimiento peor que quedarse atras? La pasion de Russell Brunson por ayudarlo a evitar
ese sentimiento es la razén por la que escribi6 este libro, y mi pasidon compartida es por qué escribi este
Prélogo.

Este libro revela la forma mas avanzada de atraer globos oculares a su producto o servicio para ayudar

a la gente a encontrarte.

Hay una pelicula clasica con Kevin Costner llamada Campo de suefios. 1 Se trata de construir un
estadio de béisbol en el medio de la nada. La pelicula es genial, pero envia un mal mensaje de que la

gente vendra simplemente por algo que se esta construyendo.

Desafortunadamente, demasiadas personas en los negocios han tomado el concepto literalmente y
han decidido dirigir sus negocios de esa manera. Piensan que si crean el mejor producto o servicio,
inventan el mejor widget, crean el mejor autor intelectual o escriben el mejor libro, el mundo lo
encontrara. Piensan que mientras construyan el mejor producto o servicio, la gente simplemente

aparecera para comprarlo.

La realidad es que no solo vendran.
A menos que las personas sepan que existes y les das una razén convincente para que te
busquen, no vendran.
Sin un buen marketing, sus ideas seran solo eso: buenas ideas. Imagine mirar hacia atras
cuando tiene 80 anos y sentir que acaba de incursionar en 20 grandes ideas diferentes, pero
que nunca tuvo el impacto que deseaba. No tiene que ser asi.

La experiencia de Russell es enorme, y la utiliza en este libro para exponer la "nueva" forma de
atraer a las personas adecuadas a su producto, servicio, idea, empresa, autor intelectual o libro. Te
esta dando secretos que nadie ha revelado de esta manera antes, y lo hace de una manera simplista

que hace que sus lecciones sean faciles de asimilar y comprender.
El revela exactamente cémo dirigir el trafico a su negocio, producto o sitio web.

Este es uno de esos libros que, si se consume y aplica correctamente, podria ser



Un cambio de juego para tu vida.
Cuando termine de leer este libro, comprendera mucho mas claramente por qué
ciertas compainiias en linea prosperan y por qué otras luchan.

Comprendera por qué el negocio que inicié en el pasado no obtuvo los resultados que
esperaba.

También puede darse cuenta de la razén por la que ya lo esta haciendo tan bien y aprender como puede
hacerlo aun mejor.

El mundo ha cambiado. Y para aquellos que no saben como pivotar, les espera una vida de lucha.
O, menos dramatico pero igualmente triste, el tuyo podria ser una vida, un propdsito, no realizado.

Una vida en la que no aprovechas tu proximo nivel y nunca alcanzas tu maximo potencial.

En este poderoso libro, Russell Brunson abre su corazdn y comparte las tacticas y estrategias
necesarias para asegurarse de alcanzar su maximo potencial. Agarrate fuerte y descubre lo que es
obtener ganancias, tener un impacto y crear una empresa con un impulso que prospere en el mundo

de hoy.

- Dean Graziosi



PREFACIO

USTED TRAE EL FUEGO. .. TE DARE
EL MARCO

El 23 de septiembre de 2014, Todd Dickerson, Dylan Jones y yo lanzamos una nueva compania de
software que ingenuamente creiamos que cambiaria el mundo. El objetivo era crear un producto que
liberara a todos los empresarios y les diera la posibilidad de llevar su mensaje al mercado, mas
rapido y mas facil que nunca, para que pudieran cambiar la vida de los clientes a los que fueron
llamados a servir. La compafiia que lanzamos se llamaba ClickFunnels.

Unos pocos meses después de lanzar ClickFunnels, publiqué un libro en el que habia estado
trabajando durante casi una década. Fui autor por primera vez y porque mi libro trataba sobre
embudos de ventas (algo que era extremadamente
emocionante para mi, pero bastante aburrido para la mayoria de los demas), estaba nervioso acerca de cémo
la gente responderia. Ese libro se llamaba DotCom Secrets, y poco sabia que ese libro se convertiria /a libro de
jugadas sobre como construir embudos de ventas en linea y fue la clave del crecimiento inicial de nuestra
empresa. Cuando la gente entendia cémo podrian usar embudos para hacer crecer sus empresas. . . bueno,
comenzaron a usar embudos para hacer crecer sus empresas. Algunos de los conceptos centrales que revelé

por primera vez en DotCom Secrets fueron:

® El secreto de la escalera de valores, y como puede usarlo para proporcionar mas valor
a sus clientes y ganar mas dinero de cada cliente en el proceso.

® Como atraer a los clientes de tus suefios con los que desea trabajar y repeler a los tipos de

clientes con los que no desea trabajar, por lo que solo pasa tiempo sirviendo a las personas
con las que disfruta estar.



Los embudos exactos y los guiones de ventas puede usar para convertir el sitio web y canalizar

visitantes en clientes y moverlos a través de su escala de valor para que pueda atenderlos al mas
alto nivel.

® Y un montén mas. ..

Como Garrett J. White me dijo después de leer el libro y aplicarlo a su compafiia: "Ya tuve el incendio,
pero me diste el marco que necesitaba para crecer". Durante los siguientes dos anos, ese libro se convirtié

en el libro de jugadas clandestino utilizado por mas de 100,000 vendedores para construir sus embudos de
ventas en linea.
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Figura 0.1: DotCom Secrets ayuda a los especialistas en marketing a construir sus embudos de ventas en linea. (Si no tienes

la DotCom Secrets reservar todavia, ve a DotComSecrets.com para obtener una copia gratis.)

Pero a medida que ClickFunnels crecid, comencé a ver una gran division entre los que
ganaban dinero con sus embudos y los que fabricaban embudos pero no ganaban dinero. La
gente habia dominado la estructura y el marco del embudo debido a DofCom Secrets ('y podrian
construir rapidamente esos embudos dentro de ClickFunnels), pero algunas personas no
estaban ganando dinero porque carecian de la comprensién basica de cédmo convertir a los
visitantes de su embudo en clientes. No entendieron los fundamentos de



persuasion, narracion de historias, construir una tribu, convertirse en un lider y comunicarse con las personas
que ingresaron a sus embudos. Y asi comencé mi segundo libro con el objetivo de ayudar a los lectores a
aprender y dominar los secretos de persuasion que son necesarios para convertir a las personas en cada etapa
de sus embudos. Mientras DofCom Secrets fue la "ciencia" de la construccion de embudos, Secrefos expertos se
convirtié en el "arte" detras de los embudos exitosos, ayudando a las personas a moverse a través de los

embudos y convertirse en los clientes de sus suefios.
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Figura 0.2: Secretos expertos ayuda a los especialistas en marketing a dominar el arte de convertir clientes potenciales en clientes

sofiados. (Si no tienes el Secrefos expertos reservar todavia, ve a ExpertSecrets.com para obtener un gratis

Copiar.)

Eso nos lleva a este libro, el tercer y ultimo volumen de la trilogia,
Secretos de ftréfico. El trafico es el combustible para cada negocio exitoso. Son las personas las que
entran en tus embudos. Cuantas mas personas pueda tener al frente, mayor sera el impacto que usted y

su empresa puedan tener, lo que, a su vez, generalmente genera mas dinero para su empresa.

Mientras observamos a los miembros de ClickFunnels hacer crecer sus empresas con embudos
utilizando la estructura de DofCom Secrets y las habilidades de persuasion que aprendieron de Secrefos

expertos muchas personas todavia estaban luchando porque no sabian coémo conseguir trafico constante o

personas en sus embudos. En



Por otro lado, aquellos que recibian trafico de Facebook o Google estaban nerviosos de que si alguna de

sus fuentes se agotaba, podrian perder su compaiiia de la noche a la mafiana.

Secretos de trafico aborda el trafico desde una direccién completamente diferente a la que
cualquiera haya discutido antes: menos de las operaciones tacticas de vuelo nocturno y mas del
modelo estratégico a largo plazo que garantizara un flujo constante de personas en sus embudos.

Las estrategias dentro de este libro son de hoja perenne y nunca cambiaran mientras haya humanos
en este planeta para vender.
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Figura 0.3: Secrefos de trafico ayuda a los especialistas en marketing a aprender las estrategias para atraer trafico constante a sus

embudos

Cada libro de la trilogia Secretos fue escrito como un libro de jugadas independiente, pero dominar
las habilidades de los tres libros es esencial para el crecimiento a largo plazo de su empresa. Debido a
eso, cada libro se refiere y vincula conceptos importantes de los otros.

Si esta interesado en la informacién mas actualizada, lo invito a que visite MarketingSecrets.com para
escuchar mi podcast Secrefos de marketing. Se publica dos veces por semana y cubre todo lo que estamos
aprendiendo y descubriendo en tiempo real. Comparto nuevos secretos todas las semanas de forma

gratuita que se basan en los temas y los marcos de hoja perenne que estas dominando en estos libros.



Espero que pueda usar esta trilogia de libros para cambiar la vida de los clientes a los que
ha sido llamado a servir. Todo lo escrito en estos tres libros es de hoja perenne y se centra en
los conceptos que funcionaron ayer, funcionan hoy y continuaran funcionando mafnana y para
siempre.



INTRODUCCION

Viene una tormenta. ..

El 27 de abril de 2018 fue un dia que mis hijos y yo habiamos esperado durante mucho tiempo. Fue la
noche de apertura de la pelicula. Avengers: Infinity War. 2 He sido fanatico de los superhéroes desde la
primera vez. Hombre de Acero sali6 la pelicula, pero no lo suficiente como para conocer toda la historia de
los cémics originales, por lo que todo lo que estaba sucediendo en la pelicula fue una gran sorpresa para
mi. Esta fue la decimonovena pelicula en el universo cinematografico de Marvel, y todas las peliculas

anteriores habian culminado en este enfrentamiento épico entre Thanos y los Vengadores.

En la pelicula, ves a Thanos como el ultimo tipo malo, pero en realidad cree que lo esta haciendo
bien. Le preocupa que el universo esté superpoblado, y cree que es su misién salvarlo. Su objetivo es
reunir todas las piedras del infinito, ponerlas en su guantelete (como un gran guante) y, cuando
chasquea los dedos, restablecer el equilibrio en el universo matando a la mitad de su poblacion. La
pelicula terminé (alerta de spoiler) con un gran suspenso después de que Thanos recogio todas las
piedras del infinito y chasqued los dedos. En un instante, la mitad de las personas en el universo
desaparecieron. Al dia siguiente después de ver la pelicula, estaba hablando con mi amigo y compafiero
de marketing en linea Peng Joon sobre la pelicula y dijo algo que desperté una idea. Esa idea luego se

convirtidé en un evento y desde entonces me ha llevado a escribir este libro.

Hablando sobre el fundador de Facebook, Peng Joon dijo: “; Alguna vez has sentido que Mark
Zuckerberg es como Thanos, y su objetivo es eliminar a la mitad de los empresarios que se anuncian en
Facebook? Literalmente podria chasquear los dedos y la mitad de los empresarios en linea perderian

sus negocios de la noche a la manana .



Esa declaracion me hizo pensar rapidamente en 2003, el afio en que compré mi primer anuncio
de Google. Acababa de comprar un libro de Chris Carpenter:
Google Cash iMostraba lo facil que era configurar anuncios de Google y conducirlos a cualquier
sitio web que quisieras! Fue un simple arbitraje. Gastaria $ 0.25 para que alguien haga clic en mi
anuncio, iria a mi sitio web y (con suerte) ganaria $ 2-3 ddlares en ventas por cada clic que
recibiera. Al principio, parecia demasiado bueno para ser verdad, pero decidi configurar mi primer
anuncio en Google vendiendo un DVD sobre cémo hacer pistolas de papa. Cuando alguien
buscaba "pistolas de papa" o "pistolas de clavo" en Google, mi anuncio aparecia. Si hacian clic en
mi anuncio (me cobraban $ 0.25), terminarian en mi sitio web HowToMakeAPotatoGun.com . Un
porcentaje de las personas que llegaron a esa pagina comprarian el DVD, y me converti en un
instantaneo "DotCom milandaire". (Todavia no era un millonario, pero si todo seguia funcionando
como eran esos primeros dias, jlo habria estado en unos pocos meses!)

Pero entonces sucedio. . .

La gente lo llam¢é la "bofetada de Google", pero para mi parecia que era el final de mi carrera en linea.
iMis costos pasaron de $ 0.25 por clic a $ 3 por clic o mas! Al instante, la mitad de los empresarios en linea
que estaban comprando anuncios en Google (incluido yo mismo) perdieron sus negocios de la noche a la
mafana.

La mayoria de las personas que conocia en ese momento que estaban haciendo un asesinato en Google
nunca se recuperaron de esa primera bofetada de Google. La mayoria de nosotros estabamos confundidos
acerca de por qué Google cobraria 10 veces los precios de nuestros anuncios durante la noche. Sin embargo,
pronto, después de que el polvo se asentd, comenzo a tener sentido. Google solo queria las grandes marcas:
las companias que gastarian un millén de délares al mes en anuncios, no los pequefios como yo que solo
gastaban unos pocos miles de dolares al mes. Los pequefios empresarios como yo solo representamos un
pequefio porcentaje de sus ingresos generales, y probablemente fuimos los que causamos el 90 por ciento o
mas de sus dolores de cabeza. No se preocuparon por nosotros; solo se preocupaban por los grandes
anunciantes. Y lo que comenzo6 como la mejor forma para que los pequefios tuvieran éxito desaparecio
rapidamente cuando Larry Page y Sergey Brin (los fundadores de Google) decidieron darnos una bofetada a
los pequefios empresarios. En DofCom Secrets, Comparto que la forma en que me salvé a mi mismo (y a mi
pequefa empresa) de esta bofetada de Google fue aprendiendo a usar embudos. Cambié mi pequefio sitio
web de pistolas de papas en un embudo donde podria ganar mas dinero de cada visitante que hizo clic en

mis anuncios. Los costos de Google no fueron



abajo, asi que encontré una forma de pagar esos costos. Gastaria los $ 3 por clic que Google

queria cobrarme, y luego ganaria $ 5- $ 6 de todos los que entraran en mi embudo. Esa

estrategia esta fuera del contexto de este libro, pero escribo sobre ella extensamente en ambos DofCom
Secretsy Secretos expertos

Después de esa bofetada inicial de Google, los empresarios que sobrevivieron comenzaron a buscar otras formas
de salvar sus empresas. Algunos recurrieron al marketing por correo electrénico y otros recurrieron a anuncios
pagados en otros blogs y sitios web, pero la mayoria de los vendedores comenzaron a obtener la mayor parte de su

trafico de la plataforma de busqueda gratuita de Google.

Todos comenzamos a aprender a jugar ese juego. jNos clasificaron muy alto para las palabras clave
principales por las que pagamos a Google, y el trafico comenz6 a regresar a nuestros embudos de forma

gratuita! De nuevo, esto parecia demasiado bueno para ser verdad, jpero durante afnos este fue el secreto!

Entonces, un dia, al igual que antes, Google decidié que era hora de cambiar las cosas una vez mas. Los
siguientes afos fueron conocidos por docenas de nuevas bofetadas de Google que afectaron a las personas
que ocupaban un lugar destacado en los resultados de busqueda gratuitos. Cada mafiana nos despertabamos,
esperando y rezando porque todavia estuviéramos clasificando para las palabras clave que habiamos trabajado
tan duro para ganar, pero estabamos a merced de Google. Nuestro futuro estaba fuera de nuestro propio
control. Cada bofetada eliminaria a otro gran porcentaje de empresarios. Pronto, comenzaron a dar a cada una
de estas bofetadas nombres lindos como "Panda", "Pingliino" y "Colibri", pero cada nueva bofetada significaba
que otro grupo de empresarios tenia que despertar a una realidad en la que sus empresas se habian secado

durante la noche. Habian perdido todo su trafico, y como el trafico equivalia a clientes, no tenian negocios.

La década desde principios de 2000 hasta 2010 fue una lucha constante para la mayoria de los empresarios para
mantenerse con vida. Luego, en 2007, el comienzo de una nueva era de publicidad en linea comenzé cuando Mark
Zuckerberg presento su nueva plataforma de anuncios de Facebook. Tal como lo hizo Google cuando abrieron su
plataforma por primera vez, Facebook hizo que los emprendedores compraran anuncios de manera facil y asequible.
Los costos eran bajos y el arbitraje era simple. El objetivo de Facebook era la adopcion: lograr que la mayor cantidad

de personas posible (y lo mas rapido posible) usaran su servicio de anuncios. Y eso es exactamente lo que paso.

Para personas como yo, fue como en los viejos tiempos de Google donde podia gastar $ 0.25 en
anuncios y ganar $ 2— $ 3 por cada clic. Muchos de los emprendedores a los que ahora entreno

comenzaron sus empresas en esta época.



y han aprovechado Facebook para hacer crecer sus empresas rapidamente. Pero para los especialistas en
marketing que han existido el tiempo suficiente para recordar los bafios de sangre anteriores que Google y otras
plataformas nos habian sometido, los patrones de Facebook casi coinciden de manera idéntica con lo que Google

hizo cuando comenzé.

Paso # 1) La adopcion: Haga que la barrera de entrada sea facil para que todos entren y usen la
plataforma.

Paso # 2) El alza de precios: Lentamente aumente los precios para exprimir los margenes, matando a

cualquier emprendedor que no entienda como usar embudos.

Paso # 3) La bofetada: Elimine al 50 por ciento de los anunciantes que causan el 90 por ciento de sus
dolores de cabeza. (Si gasta menos de $ 1 millén por mes en anuncios, se lo considera un pequefio
anunciante. Solo representa un pequefio porcentaje de sus ingresos, sin embargo, es 100 veces mas
dificil de respaldar que una gran marca que se preocupa menos por el ROl y mas sobre solo ver su
marca en todas partes).

Ese dia después de la pelicula, Peng Joon y yo bromeamos que en lugar de una bofetada de Google, ibamos
a ver un Zuckerberg / Thanos (ahora lo hemos apodado "Zanos") chasquido, donde el 50 por ciento de todas las

empresas emprendedoras desaparecerian de la noche a la mafana.

Si confia 100 por ciento en Facebook para su trafico, entonces esta es su advertencia de que se
avecina una tormenta. Debes implementar todo lo que leas en este libro para que puedas proteger a tu
empresa y prosperar durante esa tormenta. Por otro lado, si el chasquido de Zanos ya sucedi6 y una
mafiana te despertaste con un negocio muerto (o que moria rapidamente), entonces este libro es tu
respuesta sobre como salvar a tu empresa y hacer que prospere nuevamente. Durante la ultima década
y media que he estado jugando este juego, he sobrevivido (e incluso prosperado) durante docenas de
bofetadas de Google, la "muerte" del marketing por correo electrénico, los cambios de algoritmos, el
aumento y la caida de toneladas de redes sociales. redes y la fragmentacion de los medios en linea. La

pregunta pide: ¢ Por qué sobrevivimos cuando tantas otras companias han fallado?

Dos razones por las que sobrevivimos cuando otras fallaron



® Entendemos cémo usar embudos. Con los embudos, podemos ganar entre 5y 10 veces mas dinero por

cada visitante que hace clic en nuestros anuncios, por lo que sobrevivimos y prosperamos cuando aumentan

los costos.

® Hemos dominado el estrategia ( no solo las tacticas) detras del trafico, y estas estrategias
funcionan fodas plataformas publicitarias en el pasado, presente y futuro. Si domina estas

estrategias, entonces ninguna bofetada o chasquido puede afectar el alma de su empresa.

Pronto habra otra tormenta, tal como sucedié con Google. Ha sucedido una y otra
vez, y sabemos que el mejor predictor del futuro es el pasado. Esta tormenta se dirige
hacia nosotros y miles de empresarios no se dan cuenta.

Siento que tengo una responsabilidad moral con los mas de 100,000 miembros de nuestra
comunidad ClickFunnels y con los mas de 1,000,000 de empresarios que me siguen, y con cualquier
otra persona que los escuche para prepararlos para esta tormenta. Quienes dominen estas estrategias
absorberan el trafico, los clientes y las ventas de quienes no estaban preparados. Domine estos
principios y usted y su empresa prosperaran.

¢UN LIBRO EVERGREEN SOBRE EL TEMA DE CAMBIO MAS RAPIDO DE TODOS LOS
TIEMPOS?

Mi mayor temor cuando decidi comenzar a escribir este libro fue descubrir como crear un libro sobre el
trafico que era de hoja perenne. Después de todo, ;como ensefia conceptos que duraran para siempre en
un tema que cambia casi a diario? Todos los libros que he leido sobre el trafico en los ultimos 10 afos se
han centrado en tacticas de moda, que generalmente se volvieron irrelevantes a los pocos meses de su
publicacion. A menudo se volvieron obsoletos incluso antes de imprimir. Las tacticas detras de como
hacer que alguien haga clic en un anuncio y acceda a su sitio web literalmente cambian a diario. De
hecho, conozco a personas cuyos trabajos a tiempo completo se dedican exclusivamente a mantenerse al
dia con los cambios que Facebook realiza en su algoritmo y Administrador de anuncios. Si trato de darle

la Ultima tactica o truco que funciona hoy, para cuando lea este parrafo, probablemente sera

salvajemente fuera de plazo.

¢, Cuantos de nosotros hubiéramos sabido hace cinco o seis afios que Instagram seria la
potencia que es hoy? ¢ Quién podria haber previsto eso?



Los bots de Messenger se convertirian en algo realmente genial, luego estarian casi muertos
en el agua durante unos meses debido a problemas legales de Facebook, y poco después
volverian a la vida. § Qué plataformas y tecnologias sociales aun esperan ser descubiertas
gue aun no hemos concebido? Entonces comencé a pensar en la estela de negocios muertos
que habia visto en los ultimos 15 afios. Muchos empresarios encontraron un éxito temporal
porque descubrieron una forma de obtener trafico o dominaron una tactica (por ejemplo,
anuncios de Google o SEO), pero luego, en una bofetada rapida, perdieron todo. Comencé a
pensar por qué habia sido capaz de sobrevivir no solo durante cada una de las bofetadas,
sino de prosperar. Cuanto mas pensaba en por qué lo hemos hecho tan bien, a pesar de los
cambios constantes,

Normalmente, la mayoria de las personas aprenden cémo obtener trafico de la siguiente manera. Un nuevo
sitio web se hara popular y rdpidamente crecera una gran base de usuarios donde los empresarios veran una
oportunidad en la que pueden comprar u obtener trafico en esta nueva plataforma, por ejemplo, Twitter o
Facebook. Un grupo de adoptadores tempranos comienza a usarlo y descubren los trucos para aprovechar la
plataforma para obtener trafico. Durante los proximos meses o anos, utilizan estos conceptos para extraer

toneladas de trafico a costos muy bajos.

Finalmente, mas personas se enteran y comienzan a usar estos canales. Con una mayor demanda
de este nuevo trafico, el suministro disminuye y las plataformas comienzan a cobrar mas dinero por cada
clic. Un emprendedor puede ver la oportunidad que ha creado esta nueva tactica y tratar de capitalizarla
ensefandoles a otros como hacerlo. Después de aprender a explotar este nuevo trafico, decenas de
miles de personas nuevas comienzan a usar la plataforma. La demanda aumenta, la oferta disminuye y

los precios aumentan rapidamente.

Otros ven el éxito de este nuevo curso que ensefa esta nueva tactica, y quieren participar. Aparecen
algunas docenas de cursos de imitacion, y ahora hay un pequefo ejército de personas que venden cursos
sobre cdmo aprovechar este nuevo tipo de trafico. La demanda aumenta, la oferta baja y los precios
siguen subiendo. En algun lugar de este proceso, usted (o la persona de marketing de su equipo) ve el
anuncio del curso, por lo que lo compra, lo estudia y comienza a aprovechar esta nueva laguna. La
cantidad que pague por estos anuncios dependera de qué tan temprano ingreso, lo que también determina
cuanto éxito tendra con esta tactica. Eventualmente, los costos seran lo suficientemente altos como para
que la mayoria de las empresas ya no puedan usar estas tacticas de manera rentable. Aquellos que

entiendan los embudos duraran mucho mas porque ganaran mas dinero con cada visitante



quién hace clic en sus anuncios, pero esta tactica pronto quedara obsoleta. Este proceso es como la
mayoria de las personas aprende a atraer trafico a sus sitios web y a sus embudos, y de ahi proviene el
problema.  Como se supone que debes construir tu base para tu empresa en una pendiente

resbaladiza como esa?

La razén por la que todavia estoy aqui hoy es porque cuando comencé a jugar este juego hace 15
afios, no habia ningun curso de trafico que ensefiara las ultimas tacticas. Las personas con las que
estudié no tenian Internet cuando estaban haciendo crecer sus empresas. Las personas de las que
aprendi eran algunos de los grandes maestros de marketing de respuesta directa de la vieja escuela
como Dan Kennedy, Bill Glazer, Gary Halbert, Jay Abraham, Joe Sugarman, Chet Holmes, Fred Catona,
Don Lapre, Eugene Schwartz, David Ogilvy y Robert Minero. Estos tipos no tenian el lujo de Facebook o
Google; jAprendieron las estrategias de conducir el trafico incluso antes de que hubiera Internet! En

cambio, condujeron el tréfico con correo directo, anuncios de radio, television y periddicos.

Estos especialistas en marketing de respuesta directa me obligaron a mirar el marketing y las
ventas de una manera completamente diferente de lo que la gente hace hoy. Me capacitaron sobre
las estrategias centrales de lo que hace que funcione una campafia de correo directo: como
conseguir radios, revistas o anuncios clasificados para atraer clientes de manera rentable. Las
estrategias que dominé durante una década de estudio de marketing de respuesta directa me
dieron una lente muy diferente que les ha dado a mis empresas la capacidad de estar al frente de
las nuevas tendencias, dominar las tacticas emergentes antes de que la mayoria de las personas
sepan que existen, ver oportunidades que son invisibles para la mayoria de los demas, y se rien
cada vez que hay una bofetada de Google o un chasquido de Zanos. En el futuro, debe
comprender que el trafico es gente y que las personas son extremadamente predecibles.

EL GRAN RETO

Algunos de ustedes pueden estar sorprendidos u ofendidos de que en ninguna parte de este libro, un libro
completamente sobre trafico, veran una sola imagen del editor de Facebook Ads o una explicacién detallada que
les muestre como configurar su campana de Google Ads. No puse ninguna captura de pantalla especifica de la
plataforma dentro de este libro porque queria que este trabajo permaneciera siempre verde para ti. Los

backends de



cada sistema esta cambiando constantemente, y cualquier instantanea que tome hoy estaria desactualizada incluso
antes de que comenzara a leer.

En cambio, nos centraremos en estrategias que no cambian, que incluyen: Identificar a los

® clientes de sus suefios.

® Averiguando donde se estan congregando en linea. Aprendiendo como

® ‘trabajar" a tu manera. Entendiendo cémo "comprar" a tu manera. Creando
® tu propia plataforma de publicacion. Construyendo tus propias listas de

® distribucion.

Todas estas estrategias tienen una gran cosa en comun: cuando lleguen las tormentas, la interfaz de
usuario cambie o el trafico se mueva, jseguiran funcionando! Aprovechan las grandes propiedades de los
medios (como Google, YouTube, Facebook e Instagram) cuando estan de moda, pero también cuando estas
plataformas cambian, puede moverse facilmente a donde van los globos oculares. Funcioné para mi cuando
me vi obligado a mudarme de Friendster (la mayoria de ustedes ni siquiera recuerda Friendster, ;verdad?) A
Myspace a Facebook. . . jY funcionara cuando tengamos que pasar de Facebook y Google a las proximas

redes grandes también!

Este libro le brindara la seguridad que necesita para saber que su negocio, trafico y clientes
potenciales estan en terreno estable. En la Seccidon Uno, aprendera como identificar
exactamente quiénes son los clientes de sus suefos, donde puede encontrarlos y como acceder
a ellos. En la Seccion Dos, le mostraré el patron simple que puede usar para dirigir el trafico a
sus embudos desde cualquier red publicitaria, incluyendo Facebook, Instagram, Google y
YouTube. También demostraré como dominar este patrén simple abrira las puertas a un flujo
constante de trafico en cualquiera de estas redes. Finalmente, la Seccion Tres revelara técnicas
poderosas de pirateo de crecimiento que lo ayudaran a aumentar su trafico incluso si no tiene
acceso a Facebook o Google u otras redes publicitarias.

Dominar estos trucos de crecimiento te dara la capacidad de construir tu base de trafico en
tierra firme. jHe pasado mas de 15 afios aprendiendo y dominando estos conceptos y estrategias,
y estoy muy emocionado de poder darselos ahora mismo!



SECCION UNO

SU CLIENTE DE SUENO

El teléfono son6. Fue Chad. Bueno, él era Chad para mi, pero para sus pacientes, se llamaba Dr.

Woolner. " Hola?" Respondi.

"Hey hombre. Sé que es tarde, pero ¢tienes tiempo para hablar? Estoy en un lugar realmente malo en este
momento ".

"Claro", respondi rapidamente. "Llego en un momento."

Solo cinco afos antes, el Dr. Woolner se habia graduado con su doctorado en quiropractica (DC).
Poco después, traslado a su familia a Boise, Idaho, para trabajar como quiropractico asociado para
una nueva clinica en la ciudad. Sin embargo, su objetivo no era trabajar para otra persona. Si bien
Chad es un quiropractico increible, es un emprendedor aun mejor y queria comenzar su propia
practica. Pasé por el proceso de escribir un plan de negocios, obtener un préstamo para una
pequefia empresa, remodelar una nueva oficina, disefar logotipos y todo lo demas que se necesita

para comenzar su propio negocio.

Sabia que el negocio habia sido lento desde que abrié sus puertas, pero no sabia qué tan lento
hasta que llegué a su oficina esa noche.

"No voy a lograrlo”, dijo. "Nos hemos quedado sin dinero y no tenemos forma de
atraer mas pacientes".

Pasé algun tiempo hablando con él sobre la situacion y le di algunas ideas posibles para obtener
mas negocios. Luego dijo algo que me golped como una tonelada de ladrillos.

“Fui a la universidad durante cuatro afos para obtener mi titulo, luego pasé otros cuatro afios
adicionales en la universidad de quiropractica para ser quiropractico. En todo ese tiempo Nj una vez

hablaron sobre como hacer que los pacientes vengan a mi clinica. "



¢No es eso increible? Podrian encerrar a un empresario durante ocho afios para ensefarles una
habilidad, pero ni siquiera pasar 10 minutos mostrandoles como comercializar esa habilidad. Para mi,
es el mayor problema con nuestro sistema educativo, y es uno de los mayores problemas que afectan
a los nuevos empresarios en cualquier mercado. Creen que si crean un gran producto, o crean una

compaifiia increible, los clientes lo seguiran automaticamente.

Veo empresarios que invertiran hasta el ultimo centavo que tengan para crear los
productos y servicios que creen que cambiaran el mundo sin tener en cuenta quiénes son los
clientes de sus suefios o como van a llegar a ellos.

Invertiran felizmente en coaching, creacion de productos, disefio, educacion, casi todo, pero cuando
les dices que compren anuncios en Facebook o Google, se congelan. O cuando les dices que van a
tener que dedicar su propio tiempo y sudar a la equidad para conseguir visitas organicas, a menudo

piensan que estan por encima de eso. Algunos piensan Mj producto es tan bueno que no necesito pagar

por el trafico.

Aun otros creen que tienen derecho a los clientes porque sienten que construyeron un producto
mejor que sus competidores. Entonces esperan, todo el tiempo pensando: Yo /o construi. ; Por qué no
vienen?

Sin embargo, después de entrenar a cientos de miles de emprendedores, puedo decirles que las
personas que se enfocan en crear algo sorprendente (en lugar de enfocarse en lograr que las
personas vean realmente lo que crearon) son las personas que fracasan. EI mayor problema que
tienen es lograr que sus futuros clientes descubran que incluso existen. Cada afio, decenas de miles
de empresas comienzan y fracasan porque los empresarios no entienden esta habilidad esencial: El

arte y la ciencia de conseguir trafico (o personas) para encontrarte.

Y eso es una tragedia.

Siento que me han llamado y colocado en esta tierra con la misiéon de ayudar a los empresarios
a transmitir sus mensajes al mundo sobre sus productos y servicios. Creo firmemente que los
empresarios son las unicas personas en la tierra que realmente pueden cambiar el mundo. No

sucedera en el gobierno, y no creo que suceda en las escuelas.

Sucedera debido a emprendedores como usted que estan dispuestos a arriesgarlo todo
para tratar de hacer realidad ese suefio.
Para todos los empresarios que fracasan en su primer afio de negocios, es una tragedia cuando

la Unica cosa por la que arriesgaron todo nunca llega a ver



luz de dia.

Esperar a que la gente venga a ti no es una estrategia. Pero entendiendo exactamente OMS el
cliente de tus suefios es descubrir donde se estan congregando y tirar ganchos que atraeran su
atencioén para atraerlos hacia tus embudos (donde puedes contarles una historia y hacerles una
oferta) es la estrategia. Ese es el gran secreto.

La buena noticia para el Dr. Wooler es que después de esa noche, comenzé a divertirse en los
embudos. Cre6 un embudo de adquisicion de clientes y aprendié a comprar anuncios en Facebook y
Google. Su embudo ahora genera nuevos pacientes para él las 24 horas del dia, los 7 dias de la
semana, y hasta el dia de hoy tiene una practica préspera. Supongo que si estas leyendo este libro
ahora, tienes un producto, servicio o una habilidad en la que te has enfocado innumerables horas. Este
libro se convertira en su educacion para lograr que la gente vea realmente su arte. Esta seccion del libro

se centrara en responder dos preguntas muy importantes:

® Pregunta # 1: ;Quién es el cliente de tus suefios? Pregunta

® # 2: ;Dénde se estan congregando?

Cuando usted tiene una Perfecfo Con la vision de quién es el cliente de sus suefios, es facil
encontrar donde se estan congregando. Por el contrario, si no tiene una claridad perfecta sobre OMS esa
persona es, es realmente dificil encontrarlos. Cuando haya completado esta seccion, sabra
exactamente quién es el cliente de sus suenos y donde se esconde para que pueda llamar su atencion
lo suficiente como para contarles su historia.



SECRETO # 1

QUIEN ES TU SUENO
.CLIENTE?

| |1

Figura 1.1: Cada empresa necesita comprender los avatares de sus clientes sofiados mejor que el

Los clientes se conocen a si mismos.

"No sé si a Alexis le gustara esto", dijo un ejecutivo de Sally Beauty Supply.

Confundido, mi amigo Perry Belcher pregunté: " Qué?" Dejo su nuevo desinfectante para
manos perfumado que habia traido para lanzar en la reunion. Cogié su nuevo esmalte de ufias
UV y se lo entreg6 al grupo. "Bien, bueno, ¢ qué tal este producto?" pregunto.

Lo miraron, lo abrieron y lo olieron. "Si, estoy bastante seguro de que a Alexis tampoco le
gustara", respondieron.

Mas confundido que nunca, y ahora un poco frustrado, Perry saco su tercer y ultimo
producto para lanzarles.

De manera similar, miraron el producto, lo revisaron rapidamente,



y luego dijo: "Lo siento, Alexis segurotampoco estaria interesado en este ".

Mas frustrado, Perry miré a los dos ejecutivos con los que estaba hablando y finalmente solto: ; Quién
es Alexis? i Es ella la que toma las decisiones? ;Por qué no esta ella en esta reunién en lugar de ustedes
dos? ¢ Ella esta aqui? ;Puedo hablar directamente con ella? j{Sé que puedo convencerla de que su

empresa necesita vender estos productos!
Hubo un momento de silencio, y luego los dos ejecutivos se echaron a reir.

“Alexis no es una persona. jElla es nuestra avatar de cliente! uno respondié. "; Qué?" Perry pregunto.
Nunca habia oido hablar de un avatar de cliente antes. “Lo siento, no entiendo. 4 Alexis no es una
persona real?

Los ejecutivos solo se sonrieron el uno al otro y le pidieron a Perry que los siguiera a otra habitacion.

Cuando entraron a la nueva habitacién, vio una pared llena de fotos de "Alexis", un
personaje ficticio que representaba al cliente sofiado de Sally Beauty Supply. El muro también
presentaba una biografia completa sobre quién era, cuantos hijos tenia, donde vivia, cuanto
dinero ganaba y el tipo de hogar en el que vivia.

Los ejecutivos luego explicaron que todos en la compafia estaban capacitados cuando ninguna
decision sobre qué productos comprar, qué colores usar en las tiendas o su marca, qué
anuncios ejecutar, qué promociones crear, cOmo se veian sus sitios web y qué musica
reproducir en sus ubicaciones, fodo fue atravesado por la lente de los ojos de Alexis. Si era
algo que a Alexis le encantaria, entonces la respuesta era si. Si no era algo que le encantaria,
entonces la respuesta siempre era no. No dirigian una empresa centrada en el producto;
corrieron un centrada en el cliente

empresa.
Su avatar de cliente es lo que impulsé todo, desde los productos que crearon hasta los anuncios
que publicaron.
Cuando Perry me conto esta historia por primera vez, jtuve mi gran "aja"!
La mayoria de los empresarios piensan erroneamente que su negocio se trata de ellos, pero no
lo es. Por el contrario, su negocio es sobre su cliente. Si desea que los clientes (trafico) ingresen a
sus embudos, entonces debe poder encontrarlos en linea. Y si desea encontrarlos en linea, debe

comenzar a comprenderlos a un nivel mucho mas profundo.



OBSESIONARSE CON TUS CLIENTES DE SUENO

El primer paso en este proceso es obsesionarse con el cliente de sus suenos. Las
empresas que se obsesionan con sus productos eventualmente fracasaran.

A medida que crecimos ClickFunnels, he visto que esto sucede una y otra vez. Todas las compafiias con
las que competimos, a pesar de que algunas de ellas tenian cientos de millones de ddlares en fondos detras
de ellas, eventualmente perdieron ante nosotros porque estaban ocupadas enfocandose en su producto

mientras nos obsesionabamos con nuestros clientes.

¢, Qué quiero decir cuando digo obsesionado? Estar obsesionado con su cliente significa
comprenderlo igual de bien, si no mejor, de lo que se entiende a si mismo.

Para muchos, esta es la parte mas dificil del proceso, a pesar de que puede haber sido su "cliente
sonado" no hace mucho tiempo. A menudo, simplemente recordar como te sentias cuando estabas

tratando de resolver el problema que ahora estas resolviendo para las personas suele ser dificil.

Hace poco hablé con mi amigo Nicholas Bayerle sobre el hecho de que la mayoria de las empresas
se crean a partir de un problema que tenia un emprendedor, y su producto o servicio fue el resultado de
encontrar la solucion a ese problema. "Nuestro desastre se convierte en nuestro mensaje", dijo
Nicholas.

Cuando estas frustrado por un problema que tienes, buscas una solucion. Si no puede encontrar
una solucion que le brinde el resultado que desea, es probable que emprenda un viaje para
encontrar o crear su propia solucion. De esa manera, su problema se convierte en su negocio; en

otras palabras, tu desorden se convierte en tu mensaje.

Si eso es cierto, entonces necesita mirar atras en el tiempo para encontrar el punto en el que
estaba luchando con el mismo problema que tiene ahora el cliente de sus suefos. Entonces

necesitas recordar lo que sentias cuando tenias ese dolor.

En nuestra comunidad, tenemos tantos ejemplos increibles de lideres que han hecho de su
mensaje su mensaje, y una de mis parejas de poder favoritas es Stacey y Paul Martino. Hace
afnos, se encontraron en una encrucijada. Su relacién se rompid. Paul habia tratado de
quedarse durante meses, pero finalmente sintié tanto dolor que decidié irse. Cuando le dio la
noticia a Stacey tarde una noche, ella se echo a llorar. Su relacion habia terminado y el dolor
que sentia era demasiado para soportar.



No contaré su historia completa aqui, pero la versiéon corta es que debido a esta experiencia,
Stacey sabia que para salvar su relacion, primero necesitaba cambiar. Ella se puso a trabajar
para transformarse, y en el proceso de su cambio, Paul también cambié. Después de salvar su
propio matrimonio, desarrollaron un proceso Unico para sanar matrimonios que no requiere
"trabajo de pareja". En cambio, creen que solo se necesita una persona en una relaciéon para
cambiarla para bien.

Su desorden se convirtié en su mensaje y ahora han dedicado sus vidas a ayudar a otros a
encontrar alivio del mismo dolor que sintieron afios antes. Con su sistema y herramientas Unicos, han
ayudado a salvar miles de matrimonios. En una sociedad donde mas del 50 por ciento de todos los
matrimonios terminan en divorcio, los estudiantes que pasan por su programa solo tienen una tasa de
divorcio del 1 por ciento.

Stacey y Paul tienen éxito en encontrar y ayudar a los clientes de sus suefios porque hace
solo unos afnos, eran los clientes de sus suefos. Debido a que realmente entendieron
profundamente el dolor, pudieron identificar las metas y aspiraciones de sus clientes sofiados y
pudieron identificar donde se congregaban para ayudarlos a avanzar hacia esas metas. Son un
producto de su producto.

A principios del siglo XX, Robert Collier publicé uno de los grandes libros sobre redaccién
publicitaria, £/ /ibro de cartas de Robert Collier. En este libro, comparte cdmo entender realmente
a sus clientes. Si va a encontrarlos, persuadirlos para que lo sigan y, con suerte, cambiar sus
vidas con los productos y servicios que vende, debe conocerlos y comprenderlos mejor de lo que
se entienden ellos mismos.

Collier creia que nosotros, como vendedores, no deberiamos estar tratando de descubrir como crear la
préxima campafa publicitaria sorprendente, sino que debemos aprender como "Entre en la conversacion
que ya eslta teniendo lugar en la mente del cliente". 3

Si realmente desea comprender quiénes son los clientes de sus suefos y donde se
congregan en linea, debe poder entrar en la conversacion que ya esta teniendo lugar
dentro de sus mentes y ver el mundo como ellos lo ven.

Cuando realmente entiendes los dolores centrales de los que estan tratando de alejarse y los deseos
y pasiones centrales hacia los que estan tratando de moverse, se vuelve muy facil identificar

exactamente dénde existen en linea. Tan pronto como



usted sabe donde estan en linea, luego puede engancharlos y llevarlos a sus embudos
donde puede servirlos. Entraremos en mayor detalle sobre cdmo hacerlo en el resto del
libro.

Ahora que tenemos los cimientos cubiertos, profundicemos en identificar al cliente de sus suefios con los

3 mercados principales, a veces conocidos como los 3 deseos principales.

LOS 3 MERCADOS PRINCIPALES / DESEOS

Figura 1.2: Las personas compran productos con la esperanza de obtener un cierto resultado de uno de estos 3 nucleos

deseos / mercados.

En Secrefos expertos Introduje el concepto de los 3 mercados principales, o los 3 deseos principales. Los
tres deseos (sin ningun orden en particular) son salud, riqueza y relaciones. Cuando las personas
compran cualquier producto de alguien, esperan obtener cierto resultado en una de estas tres areas de

sus vidas. Entonces, la primera pregunta que debe responder es esta:

¢ Cual de estos tres deseos es el futuro cliente de mis suefios tratando de

recibir cuando compran mi producto o servicio?

Esta es la primera capa para entrar en la mente del cliente de sus suefios, y para la mayoria de las personas la
respuesta es bastante simple. Sin embargo, a veces las personas se quedan estancadas en esta pregunta por una

de dos razones.



Razén # 1 - Mi producto se ajusta a mds de uno de estos deseos: Muchos productos se pueden
comercializar para obtener un resultado en mas de uno de estos deseos, pero su mensaje de marketing
solo puede centrarse en uno de ellos. Cada vez que intente hacer que su cliente potencial crea en dos
cosas, sus conversiones generalmente se reduciran a la mitad (la mayoria de las veces en un 90 por ciento
o0 mas). Para orientar dos deseos diferentes, necesita dos anuncios diferentes que conduzcan a dos

embudos diferentes. Solo concéntrese en un deseo con cada mensaje que ponga en el mercado.

Razoén # 2: mi producto no se ajusta a ninguno de estos deseos: Esta falsa creencia se resolvié mejor en
uno de nuestros eventos recientes donde alguien le dijo a uno de mis entrenadores en jefe, Steve J Larsen,
exactamente lo mismo. Steve respondié contando la historia de las maquinillas de afeitar Gillette y preguntando
qué deseo cumplia una maquinilla de afeitar. Al principio, todos estaban callados, y luego algunas personas

comenzaron a adivinar. " Salud?" Otro murmurd: “O tal vez. . . hmmm . . "

Steve luego jugd uno de los anuncios de Gillette. En él, ves cdmo se desarrolla una historia. Primero, se
muestra a un hombre afeitdndose. Después del afeitado, una hermosa mujer se acerca a él. Luego los dos salen a

pasar una noche en la ciudad. Finalmente, el anuncio muestra a los dos juntos en su habitacion.

Después de mostrar el anuncio, Steve volvio a hacer la pregunta un poco diferente: ";Para qué se

cred este mensaje de marketing?" Instantaneamente todos respondieron: "jRelaciones!"

La mayoria de los productos pueden caber en multiples categorias, incluso si parecen no encajar
en ninguna categoria, pero no importa qué, la clave es que su mensaje de marketing puede y debe
enfocarse solo en uno de los 3 nucleos Deseos Quiero que se tome unos minutos y decida en cual
de los 3 mercados principales o deseos se ajusta actualmente su producto o servicio.

LEJOS DEL DOLOR /HACIA EL PLACER



Pain S % )PlMSuer

Figura 1.3: Todos los humanos se alejan del dolor o hacia el placer.

Ahora que ha identificado en qué deseo central se enfoca su producto o servicio, el siguiente
paso para entrar en la conversacion dentro de la mente de su cliente es comprender en qué
direccion se estan moviendo. Cada ser humano en este planeta siempre se mueve en una de dos
direcciones cuando toman una decision: lejos del dolor o hacia el placer.

Alejandose del dolor: La primera direccién en la que las personas pueden moverse es alejarse del
dolor. Déjame mostrarte algunos ejemplos de alejarte del dolor para cada deseo.

Salud (alejandose del dolor)
® Tengo sobrepeso y no me siento comoda con mi ropa. No tengo energia
® y me siento cansado todo el tiempo. Odio lo que veo cuando me miro al

® espejo.

Riqueza (alejandose del dolor)
® (Qdio mi trabajo y quiero despedir a mi jefe.
® No tengo dinero ahorrado y tengo miedo de perder mi trabajo. Todos a mi

® alrededor ganan mas dinero que yo.

Relaciones (alejandose del dolor)
® Estoy en una mala relacion y no sé cémo salir. Me siento solo y quiero sentir
® como se siente el amor. Me siento incomodo cuando estoy rodeado de

L personas que Nno conozcCo.



Cada una de esas declaraciones anteriores son conversaciones que las personas tienen dentro de sus
propias mentes. Si bien estos son ejemplos generales, cuando en realidad escribi los pensamientos que
estaba teniendo mi cliente sofiado en particular, hice tres cosas para tratar de entender la conversacion

que estaban teniendo consigo mismos cada dia.

1. Escribi cientos de frases que solia decirme a mi mismo cuando intentaba resolver el
problema por mi mismo inicialmente.

2. Busqué en linea en foros, tableros de mensajes y grupos para ver qué dicen los
demas cuando intentan salir del dolor.

3. Realmente traté de ponerme en su lugar y escribi lo que creia que la gente estaba
pensando.

EJERCICIO

Para este ejercicio, quiero que escriba al menos una docena de cosas que sus futuros clientes
potenciales estan diciendo o pensando mientras intentan alejarse del dolor. Este ejercicio es algo
que debe hacer continuamente todos los dias. Siempre estoy buscando las preguntas y
declaraciones que las personas en mi mercado estan diciendo mientras intentan salir de su dolor.
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Figura 1.4: Ejercicio: escriba todas las cosas que los clientes de sus sueifos dicen o piensan como
Se alejan del dolor.



Moviéndose hacia el placer: La segunda direccion en la que las personas pueden
moverse es hacia el placer. No tienen un deseo de salud, riqueza o relaciones porque son
infelices; tienen un deseo porque son felices y buscan mas. Déjame mostrarte algunos
ejemplos de como avanzar hacia el placer para cada deseo.

Salud (avanzando hacia el placer)

® Quiero obtener abdominales de seis paquetes. Quiero poder correr una

® maraton. Quiero comer mas sano para poder obtener mas energia.

Riqueza (hacia el placer)

® Quiero comprar la casa de mis suefios o el auto de mis suefios. Quiero hacer crecer
® mi empresa para poder tener mas impacto. Quiero aprender liderazgo para poder

® hacer crecer mi equipo.

Relaciones (moviéndose hacia el placer)

® Quiero mas pasioén en mis relaciones. Quiero pasar mas tiempo
® con mi conyuge e hijos. Quiero conocer a mas personas a

® f{ravés de redes.

¢ Ves cuan diferentes son estas frases a pesar de que abordan el mismo deseo central?
Queria juntarlos en una tabla para que pudieran verlos uno al lado del otro. Es poderoso ver
que si bien todos pueden estar tratando de lograr el mismo objetivo, las razones por las que
lo estan haciendo son polos opuestos.



MOVING AWAY FROM PAIN

MOVING TOWARD PLEASURE

Health {moving away from pain)

* I'm overweight and don't feel comfortable
in my clothes,

* | don't have energy and feel tired all of
the time.

* | hate what | see when | look into the mirror.

+ | hate my job and want to fire my boss.

* | have no money saved, and I'm
scared | could lose my job.

= Everyone around me makes more
money than | do.

Relationships (moving away from pain)

* I'min an abusive relationship and
don't know how to get out.

« | feel alone and want to feel what love
looks like.

+ | feel awkward when I'm around new people.

Health (moving toward pleasure)

+ | want to get six-pack abs.
* | want to be able to run a marathon.

+ | want to eat healthier so | can get
more energy.

Wealth (moving away from pain) Wealth (moving toward pleasure)

* | want to buy my dream house or dream car.

+ | want to grow my company so | can
have more impact.

= |want to learn leadership so | can
grow my team.

Relationships (moving toward pleasure)

+ | want more passion in my relationships.

= | want to spend more time with my
spouse and kids.

+ | want to meet more people through
networking

Figura 1.5: Si bien los objetivos de dos personas pueden ser iguales, sus razones para lograr ese objetivo

Podria ser completamente diferente.

EJERCICIO

Ahora quiero que pases unos minutos haciendo este segundo ejercicio. Escriba al menos una

docena de frases que las personas en su mercado que se estan moviendo hacia el placer

pueden tener en su cabeza.
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Figura 1.6: Ejercicio: escriba todas las cosas que los clientes de sus sueiios estan diciendo o pensando
se mueven hacia el placer.

Cuantas mas frases pueda encontrar, mas flujos de trafico podra aprovechar, por lo que
debe ser un proceso continuo para identificar y escribir las conversaciones que ocurren dentro
de las mentes de sus clientes. Y como vera en el proximo secreto, comprender las frases que
estan sucediendo dentro de las mentes de sus clientes en ambas direcciones (alejandose del
dolor o hacia el placer) lo guiara a encontrarlas.

EL BUSCADOR Y EL DESPLAZADOR

Para comprender realmente como usar las conversaciones que estan sucediendo dentro de las mentes de los
clientes de sus suefos, necesitamos retroceder en el tiempo unos cientos de afios antes de Internet, antes de

la television y antes de la radio donde comenzo el trafico.

Hasta principios de 1800, las personas obtenian principalmente productos basados en lo
que necesitaban. Tendrian algun tipo de dolor y buscarian una solucion para resolverlo.
Comenzé con la comida. Nuestros antepasados tenian un deseo de salud (comida), por lo
que buscarian comida, la matarian y la llevarian a casa. En tiempos mas modernos,
tenemos tiendas. Cuando necesita comida u otra cosa en su hogar, va a la tienda local,
busca lo que necesita y lo compra. En 1886, se cre¢ el directorio de Paginas Amarillas, y fue
increible para los consumidores porque podia encontrar exactamente lo que necesitaba, y
los duenos de negocios tenian el lujo de que las personas simplemente aparecieran,
buscando lo que tenian que vender. Parecia la solucion perfecta, excepto por una cosa:
como propietario de un negocio, si queria ganar mas dinero o hacer crecer su empresa, no
tenia el control.

Pero luego, en 1927, se invento la television, y solo 15 afios después, el 1 de julio de 1942,
durante un partido entre los Dodgers de Brooklyn y los Filis de Filadelfia en Ebbets Field, el primer
comercial de televisién emitido. 4 4 En ese momento, habia mas de 4,000 televisores en Nueva York, y
ese dia, mientras las familias se reunian para ver el gran juego en NBC, fue interrumpido por el primer
comercial de television. Ese anuncio, que duraba solo nueve segundos y costaba solo $ 9,
presentaba un mapa de América con una esfera de reloj Bulova en el medio. A



Al final del anuncio, una voz anuncié: "Estados Unidos corre en tiempo de Bulova". Y con esos nueve

segundos, el cambio de publicidad de busqueda a publicidad de interrupcion habia comenzado oficialmente.

Las personas que veian television esa noche no buscaban un reloj nuevo, pero al ver el
comercial y la imagen del reloj, depositaron una semilla de deseo en sus corazones y mentes.
No necesitaban este reloj, pero querian

eso. Este comercial de television les brindo a los duefios de negocios una ventana donde podian captar la atencion
de sus clientes potenciales el tiempo suficiente para plantar esa semilla de deseo y mostrar el valor percibido de lo
que estaban vendiendo. Las personas ya no comprarian solo cuando necesitaran algo; ahora los anunciantes tenian
la capacidad de crear deseo y vender a la gente lo que deseaban. Esta interrupcion de la publicidad comenzé a
ocurrir en otros tipos de medios como la radio, los perioddicos y el correo directo. El proceso fue simple: obtener una
audiencia cautiva, entretenerlos o educarlos, y luego, cuando tengan toda su atencién, interrumpirlos con su
mensaje. Luego puede captar su atencion y crear un deseo por el producto o servicio que esta vendiendo. Hoy en
dia, este tipo de publicidad de interrupcion ocurre todos los dias a su alrededor, pero supongo que no te das cuenta
de cuan profundo impacto tienen esos anuncios en tus decisiones de compra. Para mostrarle cuan efectiva es la
interrupcion de la publicidad frente a la publicidad de busqueda tradicional detras de escena, compartiré una historia
de mi amigo Trevor Chapman. Trevor solia dirigir un gran equipo de ventas de personas que vendian sistemas de
alarma de puerta en puerta. En ese momento, si fuera a Amazon y buscara "sistemas de seguridad para el hogar",
rapidamente encontraria cientos de opciones, cada una compitiendo por el precio. Si alguien necesitara una alarma 'y
fuera a Amazon para comprarla, por lo general compraria la mas barata que aun tuviera las calificaciones mas altas.
Compartiré una historia de mi amigo Trevor Chapman. Trevor solia dirigir un gran equipo de ventas de personas que
vendian sistemas de alarma de puerta en puerta. En ese momento, si fuera a Amazon y buscara "sistemas de
seguridad para el hogar", rapidamente encontraria cientos de opciones, cada una compitiendo por el precio. Si
alguien necesitara una alarma y fuera a Amazon para comprarla, por lo general compraria la mas barata que aun
tuviera las calificaciones mas altas. Compartiré una historia de mi amigo Trevor Chapman. Trevor solia dirigir un gran
equipo de ventas de personas que vendian sistemas de alarma de puerta en puerta. En ese momento, si fuera a
Amazon y buscara "sistemas de seguridad para el hogar", rapidamente encontraria cientos de opciones, cada una compitiendo por el t
Luego, Trevor comparé a las personas que buscaban en linea sistemas de seguridad para el hogar
con lo que hacia su equipo de ventas todos los dias. El explicé: “ibamos por la calle y tocamos las
puertas de las personas y las interrumpimos de su dia. Minutos antes, no deseaban un sistema de
seguridad para el hogar. Sin embargo, debido a que los interrumpimos, teniamos una pequefa ventana
donde podiamos hacer una presentacion y mostrarles el valor percibido de nuestro sistema de alarma
para el hogar. Esta presentacién crearia un deseo en ellos de comprarnos las alarmas. Luego les
hariamos una oferta especial que solo podrian obtener de nosotros, alli mismo, en ese momento. En

menos de una hora, saldriamos con un mes



monitorear el contrato que valdria mas de $ 2,999 para nosotros en los proximos cinco afios en

comparacion con la version de $ 199 que obtendrian al comprar la alarma en Amazon ".

Es interesante notar que cuando Internet comenzd hace unas décadas, siguidé un patrén muy
similar. Comenzo con las busquedas. Las personas tenian algun tipo de necesidad, generalmente
para salir de algun tipo de dolor, e inmediatamente acudian a los motores de busqueda en busca de
una solucion a sus problemas. Mas tarde, todos nos presentaron a las redes sociales a través de
plataformas como Myspace, Facebook e Instagram; y al igual que el anuncio de Bulova en 1941, en
2007 Facebook anunci6 la primera publicidad de interrupcion social con Facebook Ads. Las
personas estarian en linea hablando con sus amigos, publicando fotos, gustando imagenes y videos,
y de repente, su anuncio se mostraria en su feed de Facebook. Tendria un pequefio periodo de
tiempo para captar su atencion, crear un deseo por su producto o servicio y hacer una oferta
especial.

Figura 1.7: La gente buscara su producto (izquierda) o los interrumpira

(derecha) para llamar su atencion con sus anuncios a medida que se desplazan.

Pros y contras para la busqueda: La ventaja del trafico basado en busquedas es que, cuando se acercan a
usted, son compradores atractivos que estan listos para comprar. Esto es similar a las personas que entran a su

tienda o lo encuentran en las paginas amarillas y lo llaman.

La desventaja con el trafico basado en busquedas es que no solo estan buscando; También estan
comparando opciones con sus competidores. Tienes que ser el lider de precios, asi como el lider de calidad
y el lider de nicho. Las personas que estan buscando también estan investigando todas esas cosas, asi que

hasta que seas bueno en



embudos y ofertas, es probable que intentes vencer a tus competidores bajando tus precios.
Desafortunadamente, tratar de ser el producto mas barato nunca es una buena estrategia.

Pros y contras de interrupciéon: Como vendedor, puede dirigirse a personas que estén
interesadas en ciertas personas, ideas, programas de television o bandas, y luego puede
interrumpirlos con sus anuncios. Abre una pequefa ventana de tiempo donde puede captar su
atencion y mostrarles el valor percibido de lo que esta vendiendo. Ya no tienes que esperar a que
alguien venga a buscarte. Ahora puedes crear deseo en los clientes de tus suefos.

La ventaja del trafico de interrupcion basado en redes sociales es que puede orientar el trafico calido en
funcion de los intereses de las personas. Por lo tanto, puede vender en funcion del valor percibido de su producto
0 servicio.

La desventaja del trafico de interrupcion basado en las redes sociales es que debido a que el
cliente no lo esta buscando activamente, debe ser bueno en su "gancho, historia, oferta", donde
puede captar su atencion, contarle una historia y luego hazles una oferta. Cubriremos cémo hacer
esto con mas detalle en Secret # 3.

Ahora que ha identificado quién es el avatar de su cliente sofiado, cuales son sus principales deseos y
si se estan alejando del dolor o hacia el placer, la siguiente pregunta que queremos hacer es ";Ddnde se
estan congregando?" Como aprendera en el préximo capitulo, hay congregaciones donde los

desplazadores estan pasando el rato y congregaciones a las que puede dirigirse para los buscadores.



SECRETO # 2

sDonde se esconden? LA
SUENO 100

Un dia en la universidad, sabia que se suponia que debia hacer la tarea, pero mi mente con TDAH
no podia soportarlo mas. Tuve que dejar de escribir, aunque fuera solo por unos minutos. Miré a mi
alrededor para asegurarme de que nadie mas estaba mirando, luego abri una nueva pestafia en mi
navegador. Empecé a escribir www. TheMat.comy luego, en segundos, me llevaron a un nuevo
universo: un universo ocupado por cientos de miles de luchadores como yo, en todo el mundo. Este
era nuestro patio de recreo donde podiamos hablar sobre la lucha libre, publicar fotos y videos, y
debatir sobre quién iba a ganar cada partido en el préximo gran torneo. Lei algunos articulos y vi un
video que mostraba una nueva forma de terminar un derribo de una sola pierna. Después fui a los

foros. jOh, como me encantaron los foros! ; Quién es mejor? Dan Gable en su mejor momento o Cael

Sanderson ahora?

alguien acababa de publicar. Por supuesto, tenia una opinién, y me tomo todo lo que tenia para no pasar
los siguientes 90 minutos escribiendo mi respuesta reflexiva acerca de como si redujimos a Cael al
tamano de Dan y lo llevamos en una maquina del tiempo a los afios 70, Cael lo haria. he destruido a Dan
cabeza a cabeza, pero sabia que no podia. Mi trabajo debia entregarse al dia siguiente, y me encerraron
en la sala de estudio hasta que estuvo listo. Enojado, cerré la cuenta y me recosté en la silla para

estirarme antes de regresar a la realidad.

Mientras me recostaba, comencé a mirar a mis otros amigos luchadores que estaban encerrados conmigo
en la sala de estudio debido a nuestras malas calificaciones. Mientras miraba hacia nuestros 133 libras, noté
una sonrisa en su rostro. ; Qué? ; Como podria estar sonriendo en la sala de estudio? Mientras cambiaba mi

mirada de su cara a la de él



monitor, lo vi. También estaba en TheMat.com , y estaba escribiendo sus comentarios sobre por qué
pensaba que Dan realmente ganaria a Cael. Luego, mirando a los otros luchadores en la habitacion,
decidi que tenia que saber lo que estaban haciendo. Fingiendo que tenia que ir al bafio, me puse de
pie y comencé a caminar mas alla de sus escritorios. Miré nuestra pantalla de 157 libras. Si, él
estaba mirando TheMat.com también. El 178 libras? TheMat.com ! ; Pero qué hay de nuestro peso
pesado? Eltiene estar haciendo su tarea, Zverdad? No, él también estaba en TheMat.com , y cuando
lei su computadora, lei rapidamente la respuesta de su foro de que Bruce Baumgartner (dos veces
campeon olimpico de peso pesado y cuatro veces medallista olimpico) derrotaria a Dan y Cael al

mismo tiempo.

j¢iQUE!?! ; Estaba loco? No habia forma de que Cael perdiera ante Bruce.
. . Fue entonces cuando me golped. TheMat.com fue nuestro pequefio rincén de internet. Todos los
luchadores en la sala de estudio se congregaron en ese sitio web hablando de lucha libre, pero no éramos los
unicos. Los luchadores en otras universidades de todo el pais, junto con los luchadores de la escuela
secundaria y sus padres, también estaban en el sitio web. En todo el mundo, cientos de miles de personas
estuvieron juntas en este lugar para hablar sobre el tema que mas nos gusto: la lucha libre. Honestamente,
ese es el verdadero poder de Internet: nos ha permitido conectarnos con personas de ideas afines de una
manera que antes no era posible. Esta permitido que cada uno de nosotros, con nuestros pasatiempos e
intereses Unicos y a veces extrafios, nos congreguemos con nuestra gente para discutir las cosas que mas
significan para nosotros. Sin embargo, no siempre fue asi. Cuando estaba en la secundaria, no teniamos TheMat.com
, asi que las unicas personas con las que tuvimos que hablar sobre la lucha libre fueron las otras docenas de
luchadores en nuestra escuela. Pero no éramos el Unico grupo. La escuela secundaria estaba llena de
diferentes grupos, como los jugadores de baloncesto, levantadores de pesas, deportistas, miembros de la
banda y nifios que jugaban. Magia: La reunion. Antes de Internet, grupos como este tenian un tamafio limitado
a la cantidad de personas que podian encontrar que tenian los mismos intereses y se ubicaban

geograficamente cerca de ellos.

Antes de Internet, era costoso para un vendedor vender productos y servicios a cada uno de estos pequefios
grupos. Después de todo, ¢como se enfoca solo en aquellas personas en cada ciudad que estaban interesadas en
lo que tiene que vender?

Si tuvieras un gran producto de mercado masivo, como champu o analgésicos, podrias publicar anuncios en la
television y saber que la mayoria de las personas que vieron tus anuncios probablemente tenian cabello o dolores de
cabeza a veces, pero era demasiado costoso publicar un anuncio para la lucha libre. zapatos o DVD de

entrenamiento y reza para que la docena



Los luchadores de cada ciudad vieron el anuncio.

Pero internet cambié todo. Tomo a la docena de luchadores de mi escuela secundaria y de todas las
demas escuelas del mundo, y los reunié en un solo lugar. Si los luchadores eran los clientes de mis suefios
y tenia un producto que venderles, no tenia que realizar grandes campanas en los medios de
comunicacién. En cambio, podria ir directamente a TheMat.com , o donde sea que se congregaran, y
simplemente compraran anuncios alli, jsabiendo que el 100 por ciento de las personas que realmente
vieron mis anuncios eran personas interesadas en luchar! En lugar de gastar dinero mostrando mis
anuncios a millones de personas que no querrian o necesitarian mi producto, podria asegurarme de que solamente
los clientes de mis suefios verian lo que estoy vendiendo. Esta orientacion ha reducido los costos
publicitarios a una pequefia fraccion de lo que la gente solia gastar para tener acceso a los clientes de sus
suenos. Esto es lo que ha hecho posible que las empresas mas pequefias como la nuestra compitan y, a
menudo, incluso dominen las marcas mas grandes. Este mismo principio es cierto no importa OMS El cliente
de tus suefios es. Internet lo ha hecho para que cuando encuentre esas congregaciones existentes de los
clientes de sus suefios, sea como pescar en un barril. Simplemente tienes que encontrar el barril de
pescado con los clientes de tus suenos y tirar de tus anzuelos. |Si tu gancho es bueno, atraera a la gente

de ese barril a tus embudos!

Hooks

33333332
33333333
" = =

Age s
o 5l 1= ]
b2 . —

Para atrapar a los clientes de sus suefios, simplemente necesita tirar suficientes ganchos en un area donde

los clientes de tus sueiios se estan congregando.



Con Secret # 1, identifico al cliente de sus suefios, y con Secret # 2, puede ubicar dénde se
esconden o se congregan. Si estaba vendiendo un producto a los luchadores, no deberia
preguntar: "; Como llevo el trafico a mi embudo?" En cambio, deberia preguntar: "; Donde se
congregan los clientes de mis suefios (en este caso, los luchadores)?"

EJERCICIO

Aqui hay algunas preguntas que deberia hacerse en este momento: ; Cuales son los
e principales sitios web a los que ya acuden los clientes de mis suenos? En qué foros o

e tableros de mensajes participan? ;En qué grupos de Facebook participan?

® ; Quiénes son los influencers que siguen en Facebook e Instagram? ¢ Qué

® podcasts escuchan?

® ; A qué boletines electrénicos estan suscritos? ¢, Qué blogs

® |een?

® ; Qué canales estan siguiendo en YouTube?

® ; Qué palabras clave estan buscando en Google para encontrar informacion? Estas preguntas lo
ayudaran a comenzar a identificar donde los clientes de tus suefios se esconden. Las respuestas a estas

preguntas deben ser simples, especialmente si usted es el cliente de sus suefos.

Cuando lancé ClickFunnels, jfue facil para mi encontrar emprendedores de inicio (es decir, los
clientes de mis suefos) porque era un emprendedor de inicio!l Comencé a mirar dénde ya me estaba
congregando (qué podcasts estaba escuchando, qué blogs lei, en qué listas de correo electrénico
estaba, etc.), e instantaneamente supe exactamente donde se escondian los clientes de mis suefos
futuros. Si realmente no comprende a los clientes de sus suefios (todo lo que hablamos en el secreto

n. ° 1), sera dificil encontrarlos. Pero si tu De Verdad

entiéndelos, entonces ya deberias saber dénde se congregan para salir del dolor y
donde se congregan para avanzar hacia el placer. Y cuando sabes donde se
congregan, es bastante facil poner tus mensajes o tus ganchos frente a ellos y tirarlos a
tus embudos.



Uno de los malentendidos comunes con el trafico es que tiene que "crear" trafico, pero, como puede
ver ahora, eso simplemente no es cierto. El trafico (el cliente de tus suenos) ya esta ahi. Su trabajo es
identificar donde estan, aprovechar esas corrientes de trafico existentes, lanzar algunos ganchos y luego

obtener un porcentaje de los clientes de sus suefios para comenzar a acercarse a usted.

EL SUENO 100 (UNO A UNO)

Ahora que comprende que el trafico ya existe y no esta creado, queria compartir con usted un
concepto que aprendi de uno de mis amigos, Chet Holmes, llamado "Dream 100". 55 Escribié
sobre ello en detalle en su libro mas vendido,

La mejor mdquina de ventas. La forma en que Chet ensefia y usa el Dream 100 es un poco diferente de
cémo lo uso, pero comprender el modelo de Chet abrira su capacidad para obtener trafico ilimitado en
sus embudos. Al principio de la carrera de Chet, trabajé para Charlie Munger, quien quizas sepa que era
el socio comercial de Warren Buffett en Berkshire Hathaway. Chet vendié publicidad para una de las
revistas legales de la compafiia. En ese momento, realmente estaban luchando; fueron los ultimos en
ventas en su mercado. Chet estaba trabajando con una base de datos de mas de 2,000 anunciantes.
Hizo llamadas de ventas todos los dias, pero todavia estaban muertos en el puesto numero 15 de 15

revistas en su industria.

Entonces, un dia, Chet tuvo una idea. Investigd un poco y descubrié que de esos 2,000
anunciantes, 167 de ellos gastaban el 95 por ciento de sus presupuestos publicitarios con sus
competidores. Entonces definio a esos 167 que gastan todo el dinero en la industria como sus mejores
compradores. Luego dejo de hacer marketing para todos los demas y centré su tiempo y esfuerzos en
esos 167 anunciantes. Su estrategia incluia enviar piezas de correo directo con objetos grumosos
cada dos semanas, donde seguia cada paquete con una llamada telefonica. Dos veces al mes
enviaba un paquete por correo, y dos veces al mes llamaba. Debido a que estos eran los mayores
compradores, eran las personas mas dificiles de alcanzar. Después de cuatro meses de seguir esta
estrategia, obtuvo cero respuestas. (Bastante desalentador, ¢ verdad?) Sin embargo, Chet era
conocido por lo que llamé PHD (Disciplina con cabeza de cerdo),

Luego, en su cuarto mes, algo cambié. Consigui6 su primera gran cuenta: Xerox. Fue
la mayor compra publicitaria de la compafiia. Para el sexto mes, habia conseguido 28 de
los 167 anunciantes. Y con esos 28



anunciantes, Chet duplicé las ventas durante el afo anterior y pasé del numero 15 en la
industria al namero 1. El siguié duplicando las ventas durante los siguientes tres afios seguidos.
A finales del tercer afo, habia traido con éxito

todas 167 de su Dream 100 como anunciantes en su revista.

Chet dijo: “El objetivo de Dream 100 es llevar a sus compradores ideales de 'Nunca he oido
hablar de esta compania' a ‘¢ De qué compania sigo escuchando?' a 'Creo que he oido hablar de
esa compania' a 'Si, he oido hablar de esa compania' a 'Si, hago negocios con esa compafia'".
Chet hizo crecer esa compania usando Dream 100 para crear una ... oportunidades de ventas
individuales. Chet también usé esta misma estrategia para penetrar en Hollywood. Habia escrito
un guién llamado Cancion de Emily y habia decidido que queria intentar vender el guién a
Hollywood. El Unico problema era que no conocia a nadie en el campo del entretenimiento.
Entonces compré una emisién de Estreno revista que enumeré "Las 100 personas mas poderosas
de Hollywood", que se convirtio en su lista Dream 100. Utilizé el mismo proceso Dream 100 para
contactar a estas personas, y en unos meses, logré que LeAnn Rimes leyera el guién. jJuntos
fueron a Warner Bros., donde compraron el guion!

EL SUENO 100 (UNO A MUCHOS)

El suefio 100 de Chet Holmes para la estrategia de venta “uno a uno” es poderoso cuando su modelo de
negocio necesita una pequena cantidad de grandes clientes. Pero para la mayoria de nosotros, estamos
buscando un montdn de clientes, no solo 100. Cuando comenzaba, muchas de las cosas que vendia no eran
muy caras, por lo que no tenia sentido financiero enviar paquetes y hacer llamadas telefonicas para intentar
vender un producto de $ 20. Es por eso que el concepto Chet's Dream 100 no tenia sentido cuando lo
escuché por primera vez; No podia ver como se aplicaba a mi negocio en linea. De hecho, inicialmente,

descarté por completo el concepto y pensé que no se aplicaba a companias como la mia.

Sin embargo, un dia, mientras escribia DotCom Secrets y pensando en como iba a
vender el libro cuando terminé de escribirlo, identifiqué OMS
los clientes de mis suefios eran que querrian leer mi libro y donde ellos se estaban congregando. Hice
una lista y escribi En todas partes que podria pensar que mis clientes sofiados podrian estar

reuniéndose. En esa lista identifiqué:

® Mas de 10 sitios web y foros principales en los que pasaron tiempo



® Mas de 15 grupos activos de Facebook participaron en mas de 50 personas influyentes

® que siguieron en Facebook e Instagram mas de 30 podcasts que escucharon

® Mas de 40 boletines por correo electronico se suscribieron a
® mas de 20 blogs a los que leyeron activamente mas de 20

® canales de YouTube a los que se suscribieron

Después de hacer la lista, agregué cuantos suscriptores, lectores y seguidores tenia cada uno
de esos canales. Estaba tan emocionado de descubrir que habia mas de 30 miflon de mis clientes
sofados en esa pequena lista, jtodos congregados dentro de esas mas de 185 comunidades!

Luego, traté de descubrir como transmitir mi mensaje a esas mas de 30 millones de
personas. Hice una lluvia de ideas, jy fue entonces cuando cayo el rayo! E/ suefio 100!

No, no podria hacer una campana Dream 100 para las mas de 30 millones de personas porque
costaria demasiado. Después de todo, estaba tratando de vender mi libro por $ 7.95, asi que si recibia
un si de un cliente, solo valia $ 7.95 para mi. Pero, ¢ qué sucede si, en cambio, hice una camparia
Dream 100 a los propietarios de esas mas de 185 comunidades pidiéndoles que promocionen mi libro a
su audiencia? Si pudiera construir una relacion con uno de ellos y obtener solo uno si, jeso podria

convertirse en cientos o miles de nuevos clientes!

jEntonces eso es exactamente lo que hice! Encontré la informacion de contacto de esas 185
personas y les envié a cada una una copia de mi libro por correo con una carta preguntando si
estarian interesados en ayudar a promocionar mi libro el dia del lanzamiento. A la semana de enviar
los paquetes, comenceé a recibir mensajes. Un mensaje era de un podcaster en mi lista Dream 100 a
quien habia estado escuchando durante afios pero que nunca habia conocido: John Lee Dumas de EOFi
re.com . Me dijo que amaba mi libro y me pidié que estuviera en su podcast para hablar sobre €l.
Acepté rapidamente y, en pocos dias, John Lee Dumas me estaba entrevistando. Pregunto por mi
libro, le dijo a la gente por qué lo amaba y luego les dijo que fueran a comprar una copia. jUna
semana después de la emision de ese episodio, habiamos vendido mas de 500 libros solo de esa
entrevista! Sin embargo, no me detuve alli. Segui con mi Dream 100, y no solo ingresé en otros blogs
y podcasts, jsino que la gente también me promociond en sus boletines por correo electronico y mas!
Terminé aterrizando sobre 30 de los 185



personas como socios promocionales.

La segunda parte de la estrategia Dream 100 (cubierta con mas detalle en el Secreto # 4) funciona
incluso para aquellos que no respondieron o no estaban dispuestos a promocionar mi libro. Las
plataformas publicitarias como Facebook le permiten orientar sus anuncios a personas con ciertos
intereses. Por ejemplo, Tony Robbins estaba en mi Dream 100, y aunque no promocioné directamente
mi primer libro, promociond directamente Secrefos experfos jDespués de mas de 10 afos de estar en mi
lista Dream 100! Sin embargo, a pesar de que no promovié directamente DofCom Secrets, Todavia queria
comercializar a su (en ese momento) 3.2 mil/lon- audiencia publica, ya que también eran los clientes de
mis suenos. En Facebook, pude comprar anuncios que solo se mostraron a su audiencia, jy pudimos

vender miles de copias de mi libro a su gente!

Nuestra campafa de lanzamiento de mi libro puede haber parecido enorme desde el exterior, ya que vendimos
mas de 100,000 copias en un periodo de tiempo muy corto, pero en realidad, solo pusimos un esfuerzo

concentrado en comercializar a los clientes sofiados de 185 personas.

Recientemente, estuve en un evento intelectual en Puerto Rico, y tuve la oportunidad de pasar
tiempo con Rachel Hollis, la autora del # 1 New York Times Mejor vendido Chica, /dvate la cara. En
ese momento, ella estaba a punto de lanzar su nuevo libro, Chica, deja de disculparte. Cuando
estaba escribiendo este libro, sentia curiosidad por saber cémo habia vendido mas de un millén de
copias de sus libros. Le pregunté el secreto para vender tantas copias, y ella me dijo:

Nos hicimos esta pregunta: “; En qué tribus ya estan mis mujeres? ; En qué compaiiias de
mercadeo en red estan? Qué grupos de Facebook. . . qué canales de Instagram. . . ; Qué hashtags
estan siguiendo? Después de identificar estas cosas, tratamos de descubrir quiénes son los duefios
de las tribus de estas mujeres.  Con quién necesitamos hacernos amigos? Cualquiera que tuviera
mas de 200,000 seguidores, les enviariamos un mensaje directo (DM), les diriamos quiénes éramos
y les preguntariamos si podiamos hablar. Comenzamos a enviar mensajes a todos. Nuestro objetivo
era encontrar las tribus y luego descubrir las mejores formas de infiltrarnos en ellas. El suefio 100!
Ella no lo llamé asi, pero eso es exactamente jLo que habia hecho para convertirse rapidamente en
una de las autoras mas vendidas de todos los tiempos! Ahora, sé lo que piensan algunos de
ustedes: Russell, esto puede funcionar para ti y Rachel cuando vendes libros, pero yo vendo algo

diferente, asi que



Dream 100 no puede funcionar para mi. Siempre me hace reir cuando la gente piensa que estos conceptos
funcionaran para todos los negocios, excepto para los suyos, cuando la realidad es que este concepto funciona

para todos los negocios. Periodo. Permitanme compartir algunos ejemplos mas.

Recientemente, estaba escuchando el Fundador podcast Estaban entrevistando a Tom Bilyeu, el fundador
de Quest Nutrition, quien habia comenzado su negocio con algunos amigos y rapidamente lo convirtié en una
compafia de miles de millones de ddlares. Durante esa entrevista, se le preguntdé como crecié Quest

Nutrition, y Tom respondié:

Teniamos un enfoque muy diferente que entusiasmé a mucha gente. No solo sobre el producto,
sino que se sintieron bien con la forma en que los tratamos. Fuimos a la vieja escuela,
investigamos varios cientos de personas influyentes en la salud y el estado fisico, luego les
enviamos cartas escritas a mano y muestras gratis. Se trataba de mostrar una comprensién de lo
que otros estaban tratando de lograr, y que Quest estaba interesado en ayudarlos a conectarse

con su audiencia.

Cuando las personas estan construyendo una comunidad, tienen un verdadero sentido de
servicio a esa comunidad. Les enviariamos un producto gratis y solo diriamos: "Si te gusta, diselo
a la gente, y si lo odias, diselo también a la gente". No tratar de desviar los comentarios de la
gente nos dio una muy buena recomendacién. A algunos no les gusto y lo dijeron, pero a la gran
mayoria les encanto y agradecieron que hubiéramos demostrado que entendian quiénes eran y
qué estaban tratando de hacer, asi que corrieron la voz. 66

Tom no se dio cuenta, jpero el Dream 100 volvié a atacar! Es la estrategia que casi todas las empresas
exitosas (a menudo sin darse cuenta) estan utilizando como la columna vertebral de sus estrategias de trafico.
Cuando la mayoria de la gente escucha el titulo de
Secrefos de trafico, asumen que solo voy a mostrar como ejecutar anuncios de Facebook o YouTube. Si bien esas

herramientas son excelentes, solo son tacticas externas pequefias de una estrategia mucho mas grande.

La estrategia central para entender es que los clientes de sus suefios tienen ya
ha sido congregado por su Dream 100. Si se concentra en identificarlos y comercializarlos, los clientes
de sus suefios comenzaran a fluir a sus embudos mas rapido que cualquier otra cosa que pueda
hacer.

UN SUENO DIFERENTE 100 EN CADA PLATAFORMA



Hace unos afos, decidi cambiar el nombre de mi podcast del Comercializacion en tu auto mostrar a la Secretos
de mercadeo show. Cuando hicimos esto, lo configuré como un nuevo podcast e invité a todos mis

antiguos oyentes a volver a suscribirse y unirse a mi en el nuevo programa. Muchos de mis fieles

oyentes se trasladaron a mi nuevo podcast, y luego pensé en otras formas de hacer crecer mi

programa. Primero comencé aprovechando el trafico que tengo. Envié correos electronicos a mis listas
pidiéndoles que se suscribieran, envié mensajes a mis listas de Messenger y publiqué en Facebook,

Instagram y en cualquier otro lugar donde tenia voz. Esto recibié una gran afluencia de oyentes ya que

todos mis verdaderos fanaticos vinieron y se conectaron. Estaba tan entusiasmado con el crecimiento
inmediato que pensé que este aumento inicial seria todo lo que necesitabamos como catalizador que

haria crecer el espectaculo. Lamentablemente, no lo fue. De hecho, el programa se aplaco

rapidamente y luego comenzoé a reducirse. Estaba completamente asustada

Después de sentarme en mi oficina con algunas de las personas de mi equipo durante una lluvia de
ideas sobre cédmo hacer que nuestro podcast crezca y qué cosas puedo hacer para que la gente
comparta mi mensaje, me impactd, el gran " aha"! Era muy simple en mi cabeza, pero cuando se lo dije
a mi equipo, sono estupido. “Gente que escucha podcasts. . . jBueno, escuchan podcasts! Dije. "Si . . .

um . . No estoy seguro de a donde vas con esto, Russell 7, respondié mi equipo.

Yo medio me rei. "Piénsalo. Intentamos que las personas que aman Instagram se muden a Apple para
escucharnos. Si bien nuestros mejores fanaticos vinieron, la mayoria no lo hizo. ¢ Por qué? Porque a las
personas que estan en Instagram les encanta consumir contenido en Instagram. Lo mismo es cierto para
nuestro blog: nuestros superfans se mudaran de Facebook y otros lugares para leer nuestro blog, pero
nuestros mejores lectores de blogs son personas que leen otros blogs. Las personas que aman ver videos de

YouTube adoran ver videos en YouTube, y las personas que escuchan podcasts escuchan podcasts.

“Podemos gastar un montén de tiempo y dinero para convencer a las personas en estas otras plataformas para
que pasen a los podcasts, o podemos gastar ese mismo tiempo y dinero enfocdndonos en las personas que ya estan

escuchando los podcasts. jSi encuentran un nuevo programa que les encanta, lo escucharan todos los dias! ”

Ese fue el gran "aja" que puso en marcha nuestra estrategia para crear una lista especial de Dream
100 solo para nuestro podcast a través de los otros podcasts que escuchaban nuestros oyentes
sofiados. También nos hizo construir Dream 100



listas para cada plataforma de la que ya hemos hablado.

Vera, antes de este gran "aja", solo teniamos una gran lista colectiva de Dream 100 con personas
de todas las plataformas. No habiamos respetado el hecho de que a las personas les gusta consumir
los medios de comunicacion de sus formas favoritas, y si bien es posible mover a las personas de
una plataforma a otra, hay mucha menos resistencia cuando solo migras a las personas que ya estan

en la plataforma que aman

¢Y LAS EMPRESAS DE TIPO "LADRILLO Y MORTERO"?

En este punto, algunos de ustedes pueden estar pensando: Pero Russell, no estoy vendiendo un libro o un
producto en linea. Soy un negocio local de ladrillo y mortero que infenta generar clientes potenciales locales
en linea, por lo que esto no funcionard para mi. Para todos los propietarios de negocios de ladrillo y mortero,
no se preocupen, esta estrategia aun funciona, aunque tendra que verla de manera un poco diferente. Al
crear su lista Dream 100, en lugar de identificar a los influencers o lideres nacionales en su nicho, debe

identificar a sus influencers locales.

Por ejemplo, si tuviera un bar de jugos local, me preguntaria: ;Quién es el cliente de mis suefios y
doénde se estan congregando? El cliente de mis suefos seria alguien que intentara estar mas saludable.
Para encontrar a estos clientes de ensuefio, crearia una lista de los gimnasios locales, tiendas de
alimentos saludables, quiropracticos, entrenadores personales, nutricionistas, etc., y luego comenzaria a

construir mi Dream 100 a partir de esa lista.

Mostraremos mas ejemplos de como funcionan estos conceptos para las empresas fisicas a lo largo
de este libro, pero queria abordarlo rapidamente aqui antes de que algunos de ustedes pensaran que este

concepto no funcionaria para ustedes.

CREANDO TU LISTA DE SUENOS 100
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Figura 2.2 Si desea imprimir la hoja de trabajo Dream 100 para su propio uso, vaya a TrafficSec
rets.com/resources para descargar tu copia.

El siguiente paso es que construyas tu lista Dream 100. Todo lo que hagamos a partir de este momento,
desde los anuncios pagados hasta el trafico gratuito y las empresas conjuntas, todo se basara en esta base
fundamental del Dream 100. Pero por alguna razén, a pesar de que he estado hablando de este concepto
durante afos y parece bastante facil para que la gente entienda, muy pocas personas se sientan para hacer

el trabajo y realmente lo construyen.
Si me contrataras hoy para un dia de consulta de $ 100,000, lo primero que haria contigo
seria pasar las primeras tres o cuatro horas construyendo esta lista. Asi de importante es,

jasi que no te lo saltes! Si, es simple, jpero es la base de todo!

En el libro de mi amiga Dana Derricks E/ suerio 100 Escribi el prologo, que incluye:

Como CEO y cofundador de la compafia de software sin respaldo de VC de mas rapido crecimiento

en la historia, alcanzando nueve cifras en menos de tres afnos,



Pareceria dificil reducir la UNICA cosa que realmente nos impulsé a donde
estamos mas que cualquier otra cosa. . . Pero no lo es. Es el Dream 100. El
Dream 100 es la base de toda nuestra empresa.

En ClickFunnels, no solo aprovechamos el enfoque Dream 100 para el trafico. . . Lo usamos
para TODO. ¢ Cdmo elegimos el mercado al que queremos ingresar? Usamos Dream 100 para
investigar diferentes mercados y nichos, luego nos centramos en los que mas nos convengan.
¢ Como decidimos nuestra estrategia de océano azul? Usamos el Dream 100 para encontrar los
océanos rojos y forjar nuestro lugar en el mercado. ; COmo creamos nuestras ofertas y
descubrimos lo que se vendera? Usamos Dream 100 para modelar ofertas que funcionan en

nuestro mercado, lo que elimina el dolor de cabeza y la molestia de "adivinanzas ciegas".

Todo lo que hemos hecho ha sido dominar el Dream 100 y, especificamente, saber
cdmo complementar en lugar de competir. Asi es como construyes tu base. A partir de
ahi, solo obtienes trafico (nuevamente, aprovechando el Dream 100). . . Y el resto es
historia . . . El Dream 100 es donde TODO el trafico conduce (ya sea Facebook Ads,
marketing de integracion, lo que sea) hacia y desde. Todo vuelve al suefo

100. Si hay un area para invertir tanto tiempo y dinero en su negocio como sea
posible, desde el principio, es el Dream 100. 77

Veras, el Dream 100 es la base clave para el trafico y La base clave para todo su
negocio porque le ayuda a descubrir como posicionar sus ofertas y contar sus historias.
Cubro esto extensamente en DofCom Secrets 'y Secretos expertfos pero quiero hacerles
saber lo importante que es este paso clave.

LOS DOS TIPOS BASICOS DE CONGREGACIONES

A medida que construye su lista Dream 100, hay algunas notas importantes que quiero
que recuerde. En Secret # 1, hablamos sobre cdmo hay dos maneras en que los clientes
de sus suenos lo encontraran: o lo buscaran o interactuaran con cosas que les interesan
donde fulos interrumpira Hago estas mismas dos distinciones cuando intento identificar
dénde se congregan los clientes de mis suefos.



Congregaciones basadas en intereses: El primer tipo de congregacion se basa en intereses. En la mayoria
de las redes sociales, después de que alguien se une, lo primero que intenta hacer la red es averiguar qué
cosas le interesan. Se cree que Facebook rastrea automaticamente mas de 52,000 puntos de datos en cada
usuario mientras usan su plataforma, que es super molesto como usuario pero super impresionante para
nosotros como anunciantes. 8 Ademas de eso, los anunciantes tienen la oportunidad de seleccionar los

intereses que la gente sigue, como:

®  Quiénes son las personas (personas influyentes, celebridades, lideres de opinion, autores, etc.) que esta

siguiendo?
® ; Qué companias estas siguiendo?

®  Qué peliculas, libros y marcas estas siguiendo?

En la hoja de trabajo Dream 100, pongo una columna para cada una de las principales redes
sociales. Dependiendo de cuando esté leyendo este libro, puede haber nuevas redes que se han vuelto
super populares y / 0 algunas de estas redes pueden estar muertas, por lo que debe ajustar las
columnas segun sea necesario. Lo mas importante es que esta haciendo una lista de todas las personas,

empresas, movimientos e intereses que su Dream 100 ya esté siguiendo.

Comience con su red social favorita e intente escribir entre 20 y 100 nombres de Dream 100 para esa
red. Luego haga lo mismo para podcasts, blogs, boletines por correo electrénico y cualquier otro tipo
importante de congregacion. Aunque llamamos a esto el Dream 100, me gusta intentar hacer que mi lista
sea lo mas grande posible, y vuelvo a crear mi lista dos o tres veces al afio a medida que obtengo

nombres que no nos traen los clientes correctos y agrego nuevos nombres a medida que los encontramos.

Una vez que haya completado tantos nombres en las columnas basadas en intereses de Dream 100 como

pueda encontrar, pase a las congregaciones basadas en busquedas.

Congregaciones basadas en busquedas: Cuando alguien va a Google o a cualquier otra plataforma de

busqueda, escribe una frase de palabras clave en busca de algo como:

como perder peso

fontanero de emergencia Boise Idaho



mejores filtros de agua

Tan pronto como escriben una frase, ingresan a una congregacion existente de personas
que buscan lo mismo. Antes de crear mi primer producto (Como hacer una pistola de papas),
una de las primeras cosas que busqué fue cuantas personas estaban buscando frases sobre
ese tema.

pistola de papa

pistolas

lanzadores de papa

planes de pistola de papa

En ese momento, habia mas de 18,000 personas por mes buscando todas estas frases. Por
supuesto, eso fue hace un tiempo, por lo que el numero probablemente ha aumentado dramaticamente.

En mi caso, esta congregacion de personas estaba buscando algo para lo que tenia la solucion.

Este tipo de congregacion se denomina congregacion basada en busquedas, y las busquedas pueden
realizarse en Google, Yahoo o cualquier otra plataforma de busqueda. Algunas plataformas de blusqueda
populares en el momento de escribir este articulo son Quora.com , donde las personas pueden hacer preguntas
sobre cualquier tema; Pinterest.com , donde las personas buscan imagenes; y YouTube.com , donde la gente
busca casi todo! (Mas adelante, le mostraré cémo YouTube y algunas otras plataformas de busqueda sirven

como ambas busquedas y congregaciones basadas en intereses).

EJERCICIO

Para crear su lista Dream 100, escriba las frases que cree que las personas estan buscando activamente.
Habra muchas formas en que refinaremos y usaremos estas congregaciones, desde comprar anuncios hasta
hacer SEO hasta obtener las paginas de esas personas que estan en la lista para empujar a las personas a sus
embudos, pero, por ahora, solo construya una lista de sus mejores conjeturas . Discutiremos algunas
herramientas de software increibles mas adelante para ayudarlo a identificar frases que quizas nunca haya

pensado por su cuenta, y también exploraremos como averiguar cuantas personas hay



buscando cada frase Sin embargo, para este ejercicio, quiero que escriba las frases a
mano que cree que usted o los clientes de sus suenos buscarian cada dia.

.DONDE EMPIEZO?

Descubri que la mayoria de las personas pueden comprender el concepto del Dream 100 con bastante
rapidez, pero cuando intentan encontrar a 100 personas, se quedan atrapados. A menudo son capaces de

construir una docena de suenos, pero luchan por obtener mas que eso.

Al final del dia, el trafico es un juego de niumeros. Quiero encontrar 100 (0 mas) personas porque incluso
con 100 personas, solo podemos obtener de 5 a 10 de ellos que estén dispuestos a dejarnos frente a su
audiencia de forma gratuita. Después de eso, es posible que solo obtengamos aproximadamente 10 personas
para quienes podamos dirigir con éxito a sus audiencias en las redes publicitarias, por lo que es esencial que
eches una amplia red. La forma mas facil de crear una lista mas grande es volver al Secreto # 3 en Secretos
expertos donde exploramos los 3 mercados principales o deseos. Lo volveré a explicar rapidamente aqui para
que pueda ver como se vincula con el Dream 100. Comienza con los 3 mercados principales o deseos: salud,

rigueza y relaciones.

3 Core Markeds/ Desives Submarkets Niches

Figura 2.3: Dentro de los 3 mercados principales / deseos hay submercados y nichos.

Cada uno de los tres mercados tiene un numero ilimitado de submercados. Por ejemplo:



® Riqueza - finanzas, inversiones, bienes raices, ventas, mercadeo Salud - nutricién,

® entrenamiento de fuerza, pérdida de peso Relaciones - consejos matrimoniales,

® citas, amor

Dentro de cada uno de los submercados estan los nichos. Entonces, por ejemplo, si mi mercado es la
riqueza, mi submercado seria el marketing, y el nicho que crearia es "embudos de ventas".

® Riqueza - marketing - embudos de ventas

Otros nichos dentro del submercado de mercadotecnia podrian ser mercadotecnia a través del
comercio electrénico, Amazon, dropshipping, SEO, PPC (pago por clic), anuncios de Facebook o cursos

en linea. Honestamente, otros nichos en mi submercado incluirian cualquier forma en que alguien usaria
Internet para comercializar o crear un nuevo negocio.

Your Best 2l s
Dream 100

- -
- -

—

—

— -
- -
- - -

Figura 2.4: Para encontrar su mejor Dream 100, busque fuera de su nicho y busque en su submercado

El trafico mas calido.

Con eso en mente, cuando construyo mi Dream 100, no solo estoy buscando a otras personas que
venden cosas de "embudos de ventas". Agrego esas personas, empresas y palabras clave a mi lista, pero

lo que realmente estoy buscando son todas las demas personas, empresas y palabras clave que estan
dentro de mi submercado. Ellos



son mi trafico mas calido y donde me enfoco primero.

Mi objetivo es proporcionar a los seguidores de Dream 100 mi nueva oportunidad. Por lo general, puedo
construir mi Dream 100 a partir de esta lista con bastante facilidad. Pero si tiene dificultades para identificar
todos los nichos dentro de su submercado, hagase esta pregunta: ¢ Con qué otros vehiculos estan
tratando de usar las personas (inserte el resultado que desean) con (inserte su submercado aqui)? Para

ilustrar esto aun mas, déjame darte algunos ejemplos del mundo real.

® En el mercado principal de RIQUEZA con un submercado inmobiliario, preguntaria: "; Qué otros
vehiculos estan tratando de usar las personas para ganar dinero dentro del submercado inmobiliario?"

Las respuestas a estas preguntas incluirian: inversion de casas, ventas cortas y ventas al por mayor.

® En el mercado central de SALUD con un submercado para bajar de peso, preguntaria: "¢, Qué otros
vehiculos estan tratando de usar las personas para obtener abdominales de seis paquetes dentro del
submercado para bajar de peso?" Las respuestas a estas preguntas incluirian: dieta Keto, dieta vegana,

dieta meatatariana y culturismo.

® En el mercado central de las RELACIONES con un submercado para padres, yo preguntaria: "; Qué
otros vehiculos estan tratando de usar las personas para tener una mejor relacion con sus hijos dentro
del submercado para padres?" Las respuestas a estas preguntas incluirian: educacion en el hogar,

lenguaje de sefias para bebés, programas deportivos después de la escuela y drama.

jCada una de estas respuestas es un nicho dentro de un submercado con docenas de personas
influyentes, companias y palabras clave a las que puede apuntar! Su submercado es donde debe enfocar

todos sus esfuerzos de Dream 100 inicialmente porque este es su mas calido trafico.

Una vez que haya terminado de completar su hoja de trabajo Dream 100, estara listo para
descubrir el marco Hook, Story, Offer que usara una y otra vez para atraer a las personas de
su Dream 100 a sus embudos.



SECRETO # 3

GANCHO, HISTORIA, OFERTA Y EL
CARACTER ATRACTIVO

UHooke £ Headlines

JIJJdJdd
JIJJJdd
JIJJJdd

HOOK — STORY — OFFER

Figura 3.1: Cada pieza de buen marketing tiene un gancho, una historia y una oferta.

Eran las 9:27 pm, y el Ultimo de los hijos de Jessica acababa de quedarse dormido. Habia sido un
largo dia que comenz6 mucho antes de que saliera el sol, y finalmente estaba terminando. Mientras
Jessica estaba exhausta, era su ahora, ya que tenia unos preciosos momentos para ella sola sin que
los nifios la arrastraran en un milléon de direcciones. Pronto tendria que comenzar su rutina nocturna
de limpiar la casa, prepararse para la cama, quitarse el maquillaje y finalmente quedarse dormida
durante unas horas, antes de tener que despertarse y comenzar de nuevo. Cuando cayo sobre el
sofa, busco en su bolsillo y sacé lentamente su teléfono. ; Qué ha estado sucediendo en la vida de
todos los demas hoy? Ella se preguntd. Abrié Facebook y recorrié las vidas de sus amigos y

familiares, esperando encontrar algo de consuelo sabiendo que no era la Unica.



quien tuvo un dia ocupado.
Pronto ella comenzo a aburrirse. Pero cuando estaba a punto de cerrar la aplicacion, vio una
imagen volar mas alla de su pantalla. Casi se lo perdio, pero lentamente movi6 su dedo hacia arriba de

su teléfono, llevando la imagen al centro de la pantalla.

Si, pensé que lo habia visto bien. Era una foto de una mujer de su edad con ropa deportiva y
pantalones cortos grises. Sin embargo, lo que le llamd la atencidn no fueron los pantalones cortos, sino la
mancha gris oscuro en el medio de los pantalones cortos. Un poco confundida, miré por encima de la

imagen y leyo las palabras:

Déjame contarte sobre esa vez que me oriné los pantalones durante un entrenamiento. . . Estaba

filmando para Dollar Workout Club y nunca antes me habia sentido tan avergonzado.

Jessica tenia razon! jEra una foto de una mujer adulta que habia orinado por pantalén! Ella se rié por
un segundo, pero esa risa se convirtié en inquietud al darse cuenta de que sabia exactamente como se
habia sentido esta mujer. Ella habia experimentado lo mismo a principios de ese aio cuando sus hijos
querian que saltara al trampolin con ellos. Queria ser una buena madre, pero después de algunos saltos
tuvo que bajarse porque se habia orinado en los pantalones. Rapidamente se le ocurrié una razén por la
que ya no podia saltar, y después de disculparse con sus hijos, corrié a la casa para cambiarse. Sabia
que la historia que le habia contado a sus hijos no era cierta, lo que aumentaba atin mas la culpa de su
madre. Esto también la hizo pensar en otras actividades que sabia que le encantaria hacer, pero que

estaban fuera del alcance por las mismas razones.

Después de unos segundos de mirar la imagen, Jessica decidié que queria ver por qué en el
mundo esta mujer publicaria una foto de si misma en Facebook diciéndoles a los demas que se
habia orinado. Hizo clic en la imagen e inmediatamente fue llevada a una pagina que tenia un
video de la misma mujer en la imagen.

Jessica hizo clic en el video y comenzo a escuchar la historia. La mujer se llamaba Natalie
Hodson, y era bloguera de fitness y madre de dos nifios increibles que eran bebés de 10 libras.
iNatalie contd su vergonzosa historia de cuando accidentalmente oriné sus pantalones durante un
entrenamiento que estaba filmando para su blog! Luego hablé sobre un médico que habia
conocido y que se especializd en ayudar a las mujeres con este problema. Ella compartié como
este médico pudo ayudarla, y después de que tuvo éxito, quiso compartirlo con



Otras mujeres.

Natalie mencion6 que habia trabajado con el médico para crear un programa en linea que
cualquiera pudiera hacer desde casa con ejercicios simples para fortalecer sus abdominales,
nucleo y piso pélvico. Juntos, Natalie y el médico hicieron un libro electrénico que también incluia
bonos como consejos de dieta y nutricion, ejercicios y movimientos, y programas de
entrenamiento especificos. Querian hacer esta oferta para todas las madres que habian luchado
con fugas accidentales después de tener bebés, pero no tenian la capacidad de reunirse con el
médico en persona. En cambio, podria obtener el mismo consejo sin abandonar la comodidad de
su hogar. Y podria obtener el libro electronico y todos los bonos mencionados por solo $ 47.
Emocionada, Jessica saltd del sofa y corrié por la habitacién para encontrar su tarjeta de crédito.
Después de escribir sus numeros de tarjeta de crédito, en minutos,

A pesar de que la historia de Jessica es ficticia, este tipo de experiencia sucede todos los dias
a las mujeres que se avergienzan cuando orinan accidentalmente un poco sus pantalones
cuando tosen, estornudan o incluso saltan en un trampolin. En los ultimos tres afos, mas de
120,000 mujeres han comprado el libro electrénico de Natalie. Esto convirtié a Natalie Hodson en
un nombre familiar, le dio la capacidad de cambiar la vida de innumerables mujeres en todo el
mundo y la hizo muy rica en el proceso.

El marco que Natalie uso para que mas de 120,000 personas compraran su libro Abs, nucleo y
piso pélvico se llama Hook, Story, Offer. El gancho es la imagen vy el titular que Jessica vio mientras
se desplazaba por su feed. La engancho y la detuvo el tiempo suficiente para llamar su atencion.
Luego le pidié a Jessica que hiciera clic en un enlace, lo que le dio a Natalie un momento para
contar su historia, establecer una relacion con Jessica y explicar el valor percibido de la oferta que
estaria haciendo. Finalmente, Natalie le hizo una oferta irresistible que ayudaria a Jessica a salir
del dolor y avanzar hacia el placer. Este marco de gancho, historia y oferta es el patréon que vera
una y otra vez en la mayoria de los anuncios y embudos en linea.

GANCHO, HISTORIA, OFERTA

Este marco de Hook, Story, Offer es algo de lo que hablo a menudo. Es la base fundamental de como
vendemos cualquier cosa en linea. Es cdmo diagnosticamos lo que no funciona en cada embudo que

configuramos. Si un anuncio no funciona, siempre es



por el gancho, la historia o la oferta. Si un embudo no se esta convirtiendo, siempre se debe al
gancho, la historia o la oferta. Realmente es ese marco simple y probablemente el mas
importante que te estoy ensefiando a dominar. En DotCom Secretsy Secrefos expertos Paso
varios capitulos hablando de Hook, Story y Offer, donde explico completamente como hacer
ofertas irresistibles y los marcos que utilizamos para vender historias. Hablaré sobre Historia y
Oferta en este capitulo en relacién con el trafico y los anuncios, pero Secrefos expertos es la
guia definitiva para dominar estos conceptos. Dicho esto, saltemos al marco de Hook, Story,
Offer.

Gancho: Ahora que sabemos exactamente donde se congregan los clientes de nuestros suefios,
nuestro trabajo es lanzarles ganchos para ver si podemos captar su atencion. En el préximo secreto
hablaremos mas sobre como para hacer eso, pero por ahora, quiero que entiendas qué un gancho es

El gancho es lo que llama la atencién de alguien para que puedas contarle una
historia. Ves miles de ganchos todos los dias. Cada linea de asunto del correo electrénico
es un gancho, tratando de captar su atencion por un momento para que pueda leer ese
correo electrénico. Cada publicacién, imagen y video que ve en su feed en Facebook es
un gancho que intenta que participe para que puedan contarle una historia y luego
hacerle una oferta. Cada imagen en Instagram, miniatura en YouTube y titular en un blog
es un gancho disefiado para llamar su atencién. Vemos ganchos todo el tiempo, sin
embargo, es dificil definir exactamente qué son. ;Son palabras? Si, pueden ser. §Son
imagenes? Si, pueden ser. §Son los fondos de tus videos? ¢ O las tonterias que haces en
los primeros tres segundos para que alguien deje de desplazarse? La respuesta es si.
Cualquier cosa que llame la atencion de alguien es un gancho,

Siempre me imagino a mi cliente final sentado en el inodoro o acostado en la cama, o sentado en el
sofa en los momentos de su dia que estan solos, sosteniendo su teléfono, desplazandose a través de
su feed en Facebook o Instagram. ; Qué ganchos puedo tirar que haran que dejen de desplazarse y
escuchen lo suficiente como para escuchar mi historia? Presta atencion la proxima vez que te
desplaces a los ganchos que llaman tu atencion. ¢ Porque te detuviste? ; Por qué hiciste clic en
Reproducir? ¢ Qué dijo el gancho y como te hizo sentir? Responder estas preguntas te ayudara a ser

increible en el desarrollo de ganchos.



Historia: Después de que el gancho capta su atencion, ahora tiene una pequefa ventana para conectarse con

ellos a través de la historia. Hay dos objetivos principales de esa historia que esta a punto de contarles.

® | a historia aumentara el valor de la oferta que esta a punto de hacer. Al contar la historia
correcta (o historias de "epifania puente", mencionadas en
Secretos expertos), puedes mostrar el valor percibido de lo que estas vendiendo y la
historia creara un deseo de que compren ahora. La historia establecera una

e conexion contigo como el personaje atractivo y tu marca. Incluso si alguien no
compra algo hoy, si se conectan con usted, se convertiran en su seguidor, luego en
su cliente y, finalmente, en su fanatico. Sus historias los ayudaran a construir una
relacion con su marca.

Su personalidad (o "su caracter atractivo", mencionado en DotCom Secrets) se esta
volviendo cada vez mas vital para el éxito de sus campanas de trafico. Cualquiera puede
lanzar un anuncio y conseguir que alguien compre una vez, pero si esta dispuesto a compartir
sus historias, establecer una conexion con su audiencia y, de hecho, servirlas en lugar de
venderles algo, continuara comprandole a usted y otra vez. Se convertiran en sus defensores
y compartiran su mensaje y sus anuncios con sus amigos.

Oferta: El gancho llama la atencidon de sus clientes, la historia crea deseo y el ultimo paso de cada
mensaje, publicacion, correo electronico y video es la oferta. La oferta no siempre significa pedirle a
la gente que compre algo increible, aunque este es mi tipo de oferta favorita. La oferta podria ser tan
pequefia como decirles que si "les gusta esta publicacion" o "comentan mi video" o "se suscriben a
mi podcast" 0 "se unen a mi lista", les daran algo especial a cambio. Cuanto mejor sea la oferta, mas
probable es que alguien haga lo que usted realmente quiere que haga.

Si las personas no estan haciendo lo que quieres que hagan (unirse a tu lista, hacer clic en tus
anuncios o comprar tus cosas), la forma mas sencilla de solucionarlo es a menudo aumentar la oferta.
Por ejemplo, si le digo que le daré $ 1.00 si saca la basura, puede decir que no, porque ese esfuerzo
no vale $ 1.00 para usted. Pero si aumento la oferta y le digo $ 10, puede decir que si. Si aumento la
oferta a $ 1,000, esa oferta seria demasiado buena para que casi nadie dijera que no. Lo mismo es
cierto con sus anuncios. Si enganchas a alguien, dile un



historia, y hacerles una oferta y todavia no compran, es probable que la oferta no sea lo suficientemente
buena para ellos. Es posible que deba contar una mejor historia para aumentar el valor percibido de la
oferta, o tal vez deba hacer una mejor oferta. Agregue mas bonos, aumente la cantidad que obtienen,
haga que sea mas sexy

- lo que necesiten para que la oferta sea irresistible.

$

Figura 3.2: Cada pagina de su embudo necesita un gancho, una historia y una oferta.

Si, cada anuncio tiene un gancho (la imagen o video o titulo que hace que las personas dejen de
desplazarse), un hisforia (lo que muestra después de que tiene la atencién de la gente) y un oferfa ( normalmente,
qué obtendran si hacen clic en el anuncio). Si puede mostrar a los clientes lo que hay para ellos, tendra

éxito utilizando las estrategias que se ensefan dentro de Secrefos de trafico.

Si alguna de sus campanas de trafico no funciona, es siempre el gancho, la historia o la oferta.
Si la conversion en su pagina de destino no funciona, es
siempre el gancho, la historia o la oferta. Si la asistencia a su seminario web, la tasa de cierre en su
lanzamiento, su tasa de ventas adicionales o su tasa de apertura de correo electrénico no funciona, es siempre
el gancho, la historia o la oferta. Y si desea resolver todos estos problemas, cree mejores ganchos, cuente

mejores historias y haga mejores ofertas.



SECRETO # 4

TRABAJA A TU MANERA, COMPRA TU

ENTRADA

Pasaron solo unas semanas antes de que ibamos a lanzar "oficialmente" ClickFunnels.c om al mundo. Durante
los ultimos 12 meses, mi cofundador Todd Dickerson habia pasado casi cada momento despierto escribiendo
minuciosamente decenas de miles de lineas de cddigo. Habia gastado hasta el ultimo centavo que habia ganado
tratando de mantener abiertas las puertas de mi pequefia compafia para poder alimentar a nuestras familias,
todo el tiempo esperando el lanzamiento de nuestra nueva compafia que creiamos que cambiaria el mundo. Ya

casi era hora de irse.

Con un mes restante, Todd y nuestro otro cofundador, Dylan Jones, volaron a Boise para obtener el
ultimo 10 por ciento del codigo antes de que saliéramos a la venta. Impulsados por Red Bulls y un incendio
para ver a su bebé cobrar vida, codificarian cada noche hasta las 3:00 o 4:00 A.m, regresar a sus hoteles
para una siesta corta, luego regresar a la oficina a las 9:00 Am Estos fueron los dias que nunca olvidaria.
Como cofundador "no técnico" que no tenia habilidades en el cddigo, no pude ayudar durante estos trucos,
pero conocia mi papel. Cuando el carro se abrio el dia del lanzamiento, necesitaba tener un grupo de
personas esperando y rogando que se inscribieran para sus pruebas gratuitas. Entonces, mientras Todd y
Dylan estaban codificando, estaba trabajando en el Dream 100. Para cada plataforma, investigaba y
encontraba a las personas que ya tenian los clientes de mis suefios, los agregaba a mi lista y les enviaba

mensajes para presentarme. La lista de My Dream 100 se convirtié en mi sueno

200, luego mi Dream 500. Cuando ClickFunnels estaba listo para lanzarse, se habia convertido
en mi Dream 736. Recuerdo haber visto esa lista el dia antes del lanzamiento, pensando que
estas personas ya habian reunido a mis clientes sonados y ya tenian relaciones. con ellos. Solo
tenia que encontrar formas de transmitir mi mensaje a estas audiencias.



Mirando hacia atras, solo cinco anos desde ese momento, es sorprendente ver cuan lejos hemos
llegado en tan corto periodo de tiempo. Esta mafiana, mientras escribo este capitulo, acabamos de
pasar 100,648 clientes activos que pagan mensualmente utilizando ClickFunnels. La mayoria de esos
miembros, los clientes de mis suefos, provenian de los seguidores de las 736 personas que
identifiqué como mi Dream 100. Ahora, si se salto el ejercicio en el Secreto # 2, deténgase aqui para
regresar y hacerlo. Es la clave para llenar sus embudos con trafico. Recuerde, si me contratd por un
dia de consultoria de $ 100,000, esto es lo primero que quiero que haga. Si necesita ayuda para
hacerlo, simule que me ha enviado $ 100,000 y luego vaya y hagalo. La razon por la que enfatizo esto

es porque he visto a las companias que hacen ocho y nueve cifras al afio completar este paso vital.

PASO # 1: EXIGE BIEN ANTES DE TENER SED

Ahora tienes tu Dream 100 y ellos tienen los clientes de tus suefios. La siguiente pregunta
que deberias hacerte es la misma pregunta que me hice: "¢ Como pongo mi mensaje
frente a sus audiencias?" La primera clave del Dream 100 es que necesitas cavar bien antes
de

Estas sediento. En su libro de redes, Cava bien antes de tener sed,

Harvey Mackay explica que si desea construir una relacion comercial con alguien que valga la
pena, debe comenzarla antes de estar listo para llegar a un acuerdo. 99

El error mas comun que cometen los empresarios cuando comienzan su Dream 100 es esperar para
comenzar a construir relaciones con esas personas hasta que su producto esté listo. Tan pronto como
identifico a alguien como parte de mi Dream 100, inmediatamente empiezo a cavar mi pozo. Yo

personalmente hago esto de varias maneras.

Primero, me suscribo a todo lo que publica mi Dream 100. Si estan en su Dream 100,
probablemente publiquen en al menos una, si no muchas, plataformas diferentes. Escucharé
su podcast, leeré su blog, veré sus historias en Instagram y me uniré a su boletin de correo
electronico porque es probable que en un futuro cercano tenga la oportunidad de hablar con
ellos. Conoci a personas en el pasado que de alguna manera lograron atravesar a todos mis
guardianes y obtuvieron unos preciosos minutos de mi tiempo, y descubri en cuestion de
segundos que no sabian quién era y solo me importaban



lo que pensaron que podia hacer por ellos. Estas conversaciones nunca se convirtieron en algo
fructifero para ninguno de nosotros. Para evitar esa situacion, haga su tarea para que cuando llegue el
momento con su persona Dream 100, esté preparado para hablar sobre eflos. Hagales preguntas sobre

su vida, las cosas que publican y los temas que les interesan.

También veo lo que publica mi Dream 100 porque, en el futuro, podria estar creando
anuncios para estas mismas personas. Si sé lo que un miembro individual de mi Dream 100
le dice a sus seguidores, puedo modelar los mismos patrones de lenguaje en mis mensajes.

Por lo general, cuando les digo a las personas que se suscriban a todo, se asustan porque no quieren unirse
a las listas de correo electrénico de mas de 100 personas, suscribirse a mas de 100 podcasts o seguir a mas de
100 personas influyentes en Instagram. Después de todo, tomaria varias horas al dia manejar eso, ¢ verdad?

Pero la verdad es que en realidad no lo hara.

Para los boletines por correo electrénico, creo una nueva direccion de correo electrénico que esta configurada
especificamente para mi campafa Dream 100, y uso esa nueva direccion de correo electrénico para unirme a la lista
de todos. Hago un filtro que empuja los correos electronicos de cada persona al instante en una carpeta para que mi
bandeja de entrada se mantenga limpia. De esa manera, cuando estoy a punto de llamar o enviar un mensaje a una
determinada persona, puedo iniciar sesién en esa cuenta de correo electronico, hacer clic en su carpeta y mirar

rapidamente la Ultima docena de correos electronicos y ponerme al dia con lo que estan publicando.

También solo uso mis aplicaciones sociales (YouTube, Instagram, Facebook, etc.) para dos
propositos: producir y publicar contenido, y espiar mi Dream 100. No las uso para ser "sociales",
porque esto es La forma mas rapida de arruinar tu vida. De acuerdo, no realmente, pero en serio. . . a
partir de este momento, nunca debe verse a si mismo como un "consumidor" de las redes sociales
sino como un "productor" de las mismas. Produce contenido y presta mucha atencién a lo que esta
haciendo su Dream 100 en cada una de esas plataformas. Eso es. Personalmente, paso unos 15
minutos dos veces al dia deslizando rapidamente cada aplicacién para mantener el dedo en mi

mercado, y luego cierro mi teléfono y vuelvo a la produccion.

Después de suscribirme al contenido de mi Dream 100, trato de comprar algunos de sus productos.
Esto me permite ver sus embudos y lo que estan vendiendo en su backend y tener una buena idea de lo
que estan haciendo. Llamamos a este proceso "hackeo de embudo”, en el que se realiza el proceso de
ventas para obtener ideas de lo que esta funcionando en este mercado, asi como poder acceder a sus

listas de clientes para ver qué tipo de cosas envian a sus clientes. Cuando eres un



cliente, puede decirles por qué ama sus productos. Pocas cosas crean una relacion mejor y
mas rapida que poder decirle a alguien que eres un cliente feliz.

La tercera y ultima cosa que hago es buscar formas de servir mi suefo.
100. Recuerda, en este momento no les estoy pidiendo que hagan nada por mi. Estoy cavando bien antes de tener
sed para ver qué puedo ofrecerles. Una de las mejores cosas que puedo hacer para ayudar a alguien después de
comprar su producto o escuchar su podcast o leer su blog es hablar de ello socialmente. Puedo hacer una
publicacion en mi muro de Facebook o en mis historias de Instagram hablando de un impresionante podcast que
escuché o producto que compré, diciéndole a otras personas que deberian comprarlo mientras etiquetan a mi
persona Dream 100 en la publicacion. Descubri que esta es una de las cosas més faciles que hago para llamar la
atencion de alguien y proporcionarle valor, pero podria ser cualquier cosa, desde enviarles un regalo hasta crear
videos o imagenes que podrian usar para su propio marketing. Este proceso puede parecer mucho trabajo, y lo es,
pero es la base de toda su empresa. No solo es la base para obtener trafico, sino que también es la mejor manera de
descubrir su lugar en el ecosistema del mercado. ¢ Qué valor tiene que puede proporcionar a este mercado que es
diferente? ; Qué problemas estan siendo resueltos por los demas en tu Dream 100 para los que estas calificado de
manera unica? Ver lo que promete su Dream 100 e intentar vender a los clientes de sus suefios, qué ganchos estan
ofreciendo, qué ofertas estan haciendo y qué creencias tiene su mercado, se convertira en la mejor investigacion de
mercado que pueda hacer para descubrir qué las brechas estan en el mercado y qué ofertas necesita crear. ; Qué
valor tiene que puede proporcionar a este mercado que es diferente? ; Qué problemas estan siendo resueltos por los
demas en tu Dream 100 para los que estas calificado de manera unica? Ver lo que promete su Dream 100 e intentar
vender a los clientes de sus suefios, qué ganchos estan ofreciendo, qué ofertas estan haciendo y qué creencias tiene
su mercado, se convertira en la mejor investigacion de mercado que pueda hacer para descubrir qué las brechas
estan en el mercado y qué ofertas necesita crear. ; Qué valor tiene que puede proporcionar a este mercado que es
diferente? ; Qué problemas estan siendo resueltos por los demas en tu Dream 100 para los que estas calificado de manera unica? Ver

Como se discutid, cuando lanzamos ClickFunnels, habia creado una lista muy grande de
Dream 100. Mi primer objetivo era cavar mi pozo antes de tener sed, lo cual es un paso clave
antes de "trabajar". Comencé a hacer esto a través de cuatro fases muy estratégicas:

Fase # 1 (Dia 1-14): Comencé el proceso de seguir mi Dream 100 suscribiéndome y
escuchando el contenido que estaban publicando. Durante mis atracones de redes sociales de
15 minutos, dos veces al dia, veia lo que hacia cada uno de mis Dream 100, y luego buscaba
cosas que resonaran conmigo. Rapidamente comentaria sobre lo que estaban publicando,
compartiendo lo que pensé que era especial y buscando formas de servirles.

Fase # 2 (Dia 15-30): Luego me pondria en contacto con mi Dream 100 (por correo electronico,



mensaje directo, etc.) y abrir un didlogo. Mi objetivo era Nunca para lanzarles cualquier cosa durante
este tiempo.

Actualmente, recibo de manera conservadora mas de 1,000 mensajes al dia en todas mis plataformas
sociales, y hay algunas banderas rojas enormes que me impiden responder a las personas, asi como

algunas luces verdes que me dan una puerta abierta donde realmente responderé .

® Banderaroja # 1: no envie un mensaje con plantilla. Muchas veces veo los correos electrénicos
de copiar / pegar que se han enviado a otros 500 "influencers" ese dia, y estos mensajes no

reciben respuesta. Escriba a cada persona un mensaje personal o no envie nada en absoluto.

® Bandera Roja # 2: No me cuentes tu historia todavia. Habra un dia y una hora en que su
Dream 100 se preocupara por su historia, pero no es con el primer mensaje. Les estas
contando que tu historia te esta sirviendo, y aun no has creado la reciprocidad. Sirve primero,
o nunca tendran la oportunidad de servirte después.

Finge que estas tratando de salir con tu Dream 100, porque de alguna manera lo eres. Tratelos
bien y una buena relacién puede valer millones de délares para usted. Pero ahora que has visto las
banderas rojas, hablemos de algunas de las luces verdes que me dan ganas de responder.

® Luzverde # 1: Esta no es la primera vez que veo tu cara.
La mayoria de tus Dream 100 pasan tiempo publicando cosas en las que creen, y si no
crees que leen los comentarios sobre las cosas que publican, te equivocas. Asegurate de
que hayan visto tu cara participando activamente de manera significativa en las
discusiones que crean, para que cuando te vean aparecer en su bandeja de entrada o
como un mensaje directo, te reconozcan. Durante esta fase, lo esta vendiendo a Dream
100, no a su producto. Si no les gustas, nunca querran saber mas sobre tu producto.

® Luz verde # 2: Me dicen lo genial que soy. Sé que suena superficial, pero vamos, hay una razén
por la que estamos haciendo esto. Personalmente, me siento muy incomodo cuando las personas
me elogian directamente, especialmente frente a otras personas, pero yo amor al leerlo en
comentarios 0 mensajes, y recuerdo a las personas que me dicen cémo lo que estoy haciendo les

ha impactado.



® |uz verde # 3: han hecho su tarea. Saben quién soy y qué me importa, asi que cuando
hablamos, me preguntan sobre cosas que son importantes para mi. Cuando la gente me
pregunta acerca de mi esposa o mis hijos o la lucha libre o cosas que realmente me
apasionan, me relaciono con ellos de manera diferente y recuerdo quiénes son.

® Luz verde # 4: No piden nada ahora. Solo no lo hagas. Créeme. Si pregunta demasiado
temprano, la respuesta siempre sera no. Habra un tiempo, pero ese tiempo no es ahora.

Fase # 3 (Dia 31-60): Haz tu Dream 100 tu fan. Nunca le pido a alguien que promueva algo
para mi si no lo ha experimentado. Cuando lanzamos ClickFunnels, le di a mi Dream 100
cuentas gratuitas, sin condiciones, para que pudieran usar el producto. Cuando estaba
lanzando mis libros, envié copias gratis. Con mis cursos, proporcioné acceso gratuito. Tus
mejores promotores siempre seran tus mayores admiradores.

Después de conectarme a cada persona en mi Dream 100 y comenzar el proceso de cavar mi pozo
antes de tener sed, ahora hay dos formas en que puedo transmitir mi mensaje al publico de Dream 100.
Primero, puedo "abrirme camino" al obtener el trafico que gano. En segundo lugar, puedo "comprar mi

entrada" obteniendo el trafico que controlo. Déjame mostrarte como funciona cada uno de estos.
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Figura 4.1: Puede obtener trafico de su Dream 100 trabajando y / o comprando su

entrada.



PASO # 2: TRABAJA A TU MANERA (TRAFICO QUE GANAS)

Quiero que pienses en la ultima gran pelicula de gran éxito que estabas emocionado de ver. Por lo general,
comienza con un avance de la pelicula que se filtrd en linea. A partir de ahi, comienzan a mostrar ese avance
antes de todas las otras peliculas previas al estreno. Con todo ese marketing, creo que la mayoria de los
consumidores somos conscientes de que esta sucediendo. Pero luego, generalmente alrededor de una
semana después del gran dia, comienza la estrategia de marketing encubierto que empuja a todos a ver la
nueva pelicula en la noche de estreno. Hollywood sabe que si no llenan los cines el dia del lanzamiento, las

ventas durante la vida de la pelicula se veran afectadas, por lo que sacan las armas grandes.

¢, Cual es la estrategia encubierta de Hollywood? Bueno, simplemente se esta abriendo camino en el Dream

100 como lo haces tu. Su estrategia se parece un poco a esto:

Figura 4.2: Para lanzar una pelicula en Hollywood, los actores y actrices aparecen en varios televisores.

espectaculos para promocionar su pelicula.

¢, Te das cuenta de lo que suele pasar una semana antes del estreno de una nueva pelicula o serie de
television, album de musica o lanzamiento de un libro? ; Dénde aparecen los actores principales, cantantes o
autores? Aparecen en la television! jSacaron un gancho para captar la curiosidad, contar una historia para crear
deseo y hacer una oferta para que la gente salga en la noche de apertura! jEso es! Tienen su Dream 100 y

estan trabajando para abrirse camino.

Estaba hablando con Tony Robbins después del ultimo lanzamiento de su libro, y dijo que entre la
television, la radio e Internet, hizo mas de 260 entrevistas durante la semana en que lanz6 su libro. Si bien

estoy seguro de que esa semana fue intensa para él, fue



iLe ayudd a vender millones de copias de sus libros gratis al permitirle abrirse camino en los
programas que ya habian congregado a los clientes de sus suenos!

Ahora, si bien es facil que Hollywood se reserve en los programas de entrevistas diarios, a menudo es
mas dificil para los pequenos empresarios como nosotros. La buena noticia es que puede utilizar su Dream
100 de una manera que es tan poderosa (y a veces incluso mas poderosa que) estar en los grandes
programas sindicados a nivel nacional. Estos programas tienen un montén de personas, pero no hay
objetivos en absoluto. Al usar su Dream 100, puede hacer que sus entrevistas se muestren al mercado

objetivo exacto que probablemente comprara su producto o servicio.
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Figura 4.3: Puedes acceder a tu Dream 100 apareciendo en sus propios programas.

Cuando lancé DofCom Secrets, Sabia que iba a gastar mucho dinero en anuncios pagados (es
decir, comprarme el Dream 100), pero también queria obtener el mayor trafico inicial posible.
Comenceé enviando una copia de prelanzamiento de mi libro a todos en mi Dream 100, incluidos
docenas de podcasters, bloggers, propietarios de listas de correo electrénico e influencers. Queria
que leyeran el libro, y si les gustaba, esperaba que lo promocionaran entre sus seguidores. Unos
dias mas tarde, les envié una carta certificada por correo (podria haberles enviado un correo
electronico, pero queria asegurarme de que llamaran su atencion) diciéndoles que si les gustaba el
libro, me encantaria que ayudaran a promover la



libro sobre la fecha de lanzamiento. jIncluso estaria dispuesto a pagarles $ 20 por cada libro que vendieran!

jCasi al instante, comencé a recibir respuestas de personas en mi lista Dream 100 que ahora habian
leido mi libro y querian ayudarme a promocionarlo el dia del lanzamiento! Como mencioné anteriormente,
uno de los primeros en responder fue John Lee Dumas de la Emprendedor en llamas podcast! Dijo que
amaba el libro y que me encantaria hacer una entrevista conmigo sobre el libro y que salga a la venta el
dia de mi lanzamiento. Grabamos una entrevista en las semanas previas a nuestro lanzamiento, y en la
fecha de lanzamiento de nuestro libro, su podcast también se lanzé. jSolo de esa entrevista, vendimos
mas de 500 copias de mi nuevo libro! jY ese resultado fue de solo uno de mis Dream 100! Terminamos
recibiendo docenas de personas mas para ayudar a promocionar el libro en sus diversas plataformas. En
la semana de apertura, vendimos decenas de miles de copias, y ese libro sigue siendo un éxito de ventas
hasta el dia de hoy. Cuando lanzamos Secrefos experfos Queria llevar esa misma estrategia al siguiente
nivel. Tomamos nuestro Dream 100, y tan pronto como disefié una portada para el libro, les envié una
copia del libro con 300 paginas en blanco. Todavia no habia comenzado a escribirlo, pero queria que
supieran que estaba escribiendo otro libro. A medida que me acercaba a mi fecha de lanzamiento, les
envié una copia del libro con los primeros cuatro capitulos (para ayudarlos a entusiasmarse), y tan pronto
como tuve el primer borrador sin editar, les envié otra copia. Tuvieron la oportunidad de verme crear este

libro con ellos, y debido a eso, muchos de ellos tenian un interés personal en su éxito.

Decidimos aproximadamente un mes antes del lanzamiento para coordinar una "gira virtual de libros" al
igual que lo harian los grandes personajes de Hollywood si estuvieran a punto de lanzar una nueva pelicula. Le
pregunté a cada uno de los Dream 100 si me entrevistarian en su plataforma, pero agregamos un giro. Les
pregunté si agregarian a la persona que ejecuta mis anuncios de Facebook como un usuario temporal a su
cuenta para que yo pueda ingresar mi tarjeta de crédito y gastar mi dinero para comprar anuncios a través de
su cuenta de anuncios que sefalaron la entrevista en su plataforma. Aqui hay un ejemplo de cémo funcioné

esto:

Hace aproximadamente una década, una de las primeras personas en mi lista Dream 100 fue Tony
Robbins. Para resumir una historia realmente larga, tuve la oportunidad de conocerlo en persona durante
uno de sus eventos de Unleash the Power Within. Luego pasé a hablar en su evento Business Mastery en
Fiji y fui entrevistado por su
Nuevo dominio del dinero Programa de DVD. Si, habia estado cavando mi pozo por mas de una

década. Sin embargo, intenté servir y siempre que me lo pidio. Y



cuando Secrefos expertos Cuando terminé, decidi que finalmente iba a pedirle algo a Tony. Le pregunté

si estaria dispuesto a entrevistarme sobre mi nuevo libro en su pagina de Facebook.

Ahora este paso es muy importante. No queria entrevistarlo en m/ pagina, porque entonces solo mi
gente lo veria. Si me entrevistara en su pagina, jtodos sus (entonces) 3.2 millones de seguidores lo verian!
Estuvo de acuerdo, y en el momento en que comenzamos la entrevista, mas de 1,500 personas vieron En
Vivo. Cuando termind la entrevista, le pregunté a Tony si podia gastar mi dinero para comprar anuncios
para ese video a través de su perfil y que aun le pagaria una comisiéon de $ 20 por cada libro que vendiera
ademas de cubrir los costos de los anuncios. . Traté de hacer de esto un gran ganar para él, y él dijo: ";Si/" Durante
nuestra semana de lanzamiento, los fanaticos de Tony vieron esa entrevista durante 2,8 millones jveces!
Desde entonces, ha tenido un total de 3.1 millones de visitas. Y ese resultado fue de uno de mis Dream
100.

Figura 4.4: Al ser entrevistado en la pagina de Facebook de Tony, pude ponerme frente a su enorme
audiencia. jEste solo video ha sido visto mas de 3.1 millones de veces!

Terminé haciendo innumerables entrevistas en todas las plataformas posibles, y durante la semana
de lanzamiento, vendimos mas de 71,248 copias de Secrefos expertos! (La media New York Times superventas
solo vende alrededor de 10,000



copias durante la semana de apertura.) Asi es como "trabajamos" para el publico de nuestro
Dream 100.

No todas las promociones son una entrevista, aunque creo que es la forma mas facil de ilustrar este
concepto. Muchos de mis Dream 100 tenian una lista de correo electrénico, y promovieron mis libros a
esas listas enviando un correo electronico recomendando la compra del libro. Algunos escribieron
resefias y lo publicaron en sus blogs, mientras que otros hablaron de ello dentro de sus historias de
Instagram. Todos publicaron en sus propias plataformas de diferentes maneras, asi que les dejé hacer lo
que les resultaba mas comodo. Siempre les agradeceré por ponerme delante de su publico: jlos clientes

de mis suenos!

Ahora, este concepto no es solo una estrategia de lanzamiento. Puede y debe ser una parte constante
de su negocio. Hasta el dia de hoy, sigo haciendo varias entrevistas cada mes para las personas que tienen
una plataforma que quieren recibirme como invitado. Recomendaria intentar hacer al menos dos por
semana como objetivo inicial. Esto puede parecer mucho, pero es como llenas tus embudos con clientes
potenciales consistentes. Por lo general, al final de la entrevista, el anfitrion me pregunta en qué estoy
trabajando o dénde me gustaria que la gente vaya para obtener mas informacion, y los dirijo hacia cualquier
embudo en el que nos estamos enfocando en ese momento. A veces les digo que obtengan una copia
gratuita de uno de mis libros, mientras que otras veces es para obtener una prueba gratuita de

ClickFunnels, descargar un informe gratuito o suscribirse a mi podcast.

Esto puede y debe ser una parte consistente de su estrategia de trafico. Este trafico organico y ganado a
menudo se convierte a una tasa mucho mas alta que casi cualquier forma de trafico pagado. Es mas dificil
de escalar, pero los mejores y mejores compradores generalmente vendran de un respaldo de su Dream
100.

Llamamos a este trafico "ganado" porque normalmente no lo esta pagando con dinero,
pero lo esta pagando con su tiempo. Cuando las personas comienzan y no tienen un
presupuesto publicitario, siempre recomiendo comenzar con el trafico ganado. Los primeros
ocho anos de mi negocio fueron completamente alimentados por el trafico ganado. Me abri
paso en mi Dream 100, me puse delante de sus audiencias y, con su respaldo, conduje el
trafico a mis embudos. Para aquellos de ustedes que estan comenzando con un gran
presupuesto y piensan que pueden saltarse esta parte, tendré cuidado. Descubri que el
trafico pagado lo ayudara a comenzar mas rapidamente, pero en el momento en que apaga
los anuncios, el trafico se detiene. Por otro lado, cuando ha estado trabajando constante y
constantemente para ganar tréafico,
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Figura 4.5: Si bien el trafico controlado (pago) generalmente produce un pico rapido, el trafico generalmente se esfuma. El trafico ganado a
menudo produce una cantidad de trafico mas lenta que el trafico pagado al principio, pero

generalmente crece con el tiempo.

En la Seccién Dos, profundizaré en cada una de las plataformas que aprovechamos, y le
mostraré mas detalles sobre como obtener este trafico ganado. Por ahora, sin embargo, solo quiero
que comprenda los conceptos fundamentales detras del trafico ganado y cémo funciona.

Ahora, déjame pasar al siguiente tipo de trafico: el trafico que controlas.

PASO # 3: COMPRE SU CAMINO (TRAFICO QUE CONTROLE)
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Figura 4.6: Mientras construye relaciones con su Dream 100, aun puede obtener trafico

comprandolo.

En un mundo perfecto, cada uno de tus Dream 100 diria "/Si!"y promocionarlo a sus
audiencias en todas sus plataformas diariamente. Obtendria trafico gratuito ilimitado, nunca
tendria que arriesgar dinero en anuncios y el negocio seria realmente facil.
Desafortunadamente, no funciona de esa manera. Por lo general, si me pongo en contacto con
las 100 personas de mi lista, generalmente obtendré alrededor de 30 que diran que si, ayudaran
y, por lo general, solo unas 10 personas haran una promocion real. A veces estan demasiado
ocupados o quedan atrapados en un mal momento, mientras que otras veces pueden tener un
producto de la competencia. Honestamente, a veces pueden simplemente mirarte como su
competidor o tal vez simplemente te odian, y eso también esta bien. El hecho de que no pueda
lograr que lo promocionen de forma gratuita no significa que no pueda seguir enfrentandose a su
audiencia ejecutando trafico pagado. Si,

Sin embargo, cuando comencé hace mas de 15 afios y estaba tratando de vender mis DVD de
pistola de papa y otros productos que habia creado, esta no era una opcion. Tuviste que abrirte camino,
y si la persona que controlaba el trafico dijo que no, no tenias otras opciones. Pero ahora, gracias a
Facebook y ahora a casi todas las plataformas sociales, generalmente puede orientar los seguidores de
su Dream 100 y mostrar anuncios directamente a ellos. Si, eso significa que antes de que Tony hiciera

la entrevista en vivo y promoviera Secrefos expertos en su pagina, tuve



Pas6 una década comprando anuncios en Facebook que solo se mostraban a sus seguidores. Ahora, mientras
estoy cavando mi pozo y construyendo relaciones con la gente, al mismo tiempo estoy comprando mi camino

hacia su publico. Hago esto por algunas razones.

Primero: es mas rapido. Los anuncios pagados pueden darle retroalimentacion inmediata. Puedo
activar un anuncio y, en cuestién de minutos, las personas se inundaran en mis embudos. Segundo: me
da la capacidad de probar diferentes ganchos y ver en qué estan haciendo clic las personas de cada
audiencia de Dream 100. Antes de hacer la entrevista con Tony, probamos docenas de titulares e
imagenes e ideas con su audiencia como anuncios y vimos qué cosas obtuvieron mas clics y
compromisos. Entonces, cuando tuve la oportunidad de ser entrevistado por Tony, supe lo que su gente

realmente queria escuchar y pude elaborar mi mensaje en torno a eso.

Tercero: el 90 por ciento de mi Dream 100 probablemente nunca me promocionara activamente por su
cuenta, pero todavia quiero estar frente a sus audiencias, y esta es la unica manera. No es tan poderoso como

una promocion aprobada, pero es la segunda mejor opcion.

Cuarto: los anuncios pagados son como escalas una empresa rapidamente. Mi objetivo nimero uno con cada
embudo que creo es tener un embudo de "equilibrio", donde por cada $ 1 que ponemos en anuncios pagados,
recibimos al menos $ 1 de vuelta. Ves, este es el grande secreto que comparti en DotCom Secrets, que se

demostré con el lanzamiento de ClickFunnels.

Aproximadamente un afo después del lanzamiento de ClickFunnels, se nos acerco la primera
gran empresa capitalista de riesgo que queria darnos fondos. Habian financiado otra startup de
software de Boise y querian agregar otra compania de hipercrecimiento a su cartera. Fui a almorzar
con uno de los socios de la compaiia para averiguar qué tenian en mente. Cuando comenzamos a
comer, comenzo6 a hacerme las preguntas que habia visto tantas veces mientras veia Tanque de
tiburones.

"¢ Cuanto dinero le cuesta adquirir un cliente?" Sonrei, sabiendo que no entenderia mi respuesta, y
luego dije: "Bueno, estabamos pagando alrededor de $ 250 para obtener una prueba gratuita de

ClickFunnels, pero desactivamos esos anuncios".

"Espere . .. ¢ Qué? jEse es un gran CPA (costo por adquisicion)! Con esos numeros, si le
damos $ 10 millones, podriamos ayudar a agregar otros 40K miembros. No solo eso te haria
valer mucho mas, sino que también podriamos



jasuma otra ronda de financiacion después!

Tartamudeé un poco, luego expliqué: “En realidad los apagamos porque estoy pagando los
anuncios de mi propio bolsillo. No tengo el lujo de endeudarme con $ 10 millones para obtener 40,000
miembros. Todos los clientes que traigo deben ser rentables desde el primer dia ". Entonces le mostré
el DotCom Secrets embudo de libros y explicd que si bien me costo alrededor de $ 23 en promedio en
anuncios para vender un libro, en realidad ganamos mas de $ 37 en promedio de cada persona que
compro el libro. "Espere . . . eso no tiene sentido. ; Como gana $ 37 vendiendo un libro gratis? Solo
cobra $ 7.95 de envio y manejo ".
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Figura 4.7: Cuando creamos muiltiples oportunidades de compra para nuestros clientes en nuestro embudo, generalmente llegamos a un punto

de equilibrio o hacemos una pequefia ganancia en la parte delantera. Nos permite escalar sin limites.

Me rei y dije: “Ese es el gran secreto de un embudo. La gente me pagd $ 7.95 por cada libro, pero luego
aumentamos nuestros cursos después de que compran el libro ". Continué explicando los conceptos mas a
fondo, como estoy a punto de hacer por usted en este momento. Debido a que podemos perdernos en las

malezas con numeros, lo he desglosado de la manera mas simple posible en los cuatro pasos que sigue un
cliente. Asegurate de



referencia Figura 4.7 y lea esto varias veces hasta que comprenda cémo funciona el "valor promedio del

carrito".

® El producto: Ganamos $ 7.95 inmediatamente de cada persona que compro el libro.

O Valor total del carrito: $ 7.95

o Gasté $ 23 en anuncios para adquirir un cliente, lo que resulté negativo: - $ 15.05

® Formulario de pedido: En el formulario de pedido, tuvimos nuestra primera venta adicional para el audiolibro
y el 20.8% de nuestros compradores agregaron el producto de $ 37 a su pedido (también conocido como un

aumento).

O Nuevo dinero recaudado por cada comprador: $ 37 x 20.8% = $ 7.70 Valor promedio
O total del carrito: $ 7.95 + $ 7.70 = $ 15.65 Gasté $ 23 en anuncios, lo que resultoé en un

O negativo: - $ 7.35

® OTO # 1: Después del pedido del comprador, inmediatamente ven la primera de nuestras dos ventas
especiales adicionales, que también se llaman ofertas Unicas (OTO). Nuestro primer OTO fue de $ 97 para
uno de nuestros cursos digitales en linea que ayudo a implementar lo que aprenderian en el libro. Este
primer OTO tuvo una conversion de pedido del 9.92% en una venta adicional de un clic que les permitio

agregarlo a su pedido sin tener que volver a ingresar la informacion de su tarjeta de crédito.

O Nuevo dinero recaudado por cada comprador: $ 97 x 9.92% = $ 9.62 Valor promedio total
O del carrito: $ 15.65 + $ 9.62 = $ 25.27 Gasté $ 23 en anuncios y finalmente obtuvimos

O una ganancia: $ 2.27

® OTO # 2: Luego ofrecimos un segundo OTO vendiendo un curso sobre como llevar el trafico a los embudos
por $ 297. Este segundo OTO tuvo una conversidn de pedido del 4.19% utilizando una venta adicional de un

clic.

O Nuevo dinero recaudado por cada comprador: $ 297 x 4.19% = $ 12.44 Valor promedio total del
O carrito: $ 25.27 + $ 12.44 = $ 37.71 Gasté $ 23 para obtener a cada cliente, pero con un valor
o Ppromedio del carrito de $ 37.71 en ventas, obtuvimos una ganancia neta por cada nuevo comprador

que vino



en nuestro embudo: $ 14.71

Continué: “Entonces, cuando haces los calculos y sumas todos los pedidos, promediamos $ 37.71 en
ventas totales por cada libro que se vendid. Llamamos a ese numero el valor promedio del carrito, o ACV.
Después de que el cliente compro el libro, utilizamos un embudo de seguimiento a través de correos
electronicos, redireccionamiento, Messenger y otras herramientas de seguimiento para presentarles
ClickFunnels en los proximos 90 dias. Debido a que adquirimos al cliente de manera rentable con nuestro
embudo antes de mostrarles nuestro software, obtuvimos un cliente primeroy obtuvimos ganancias antes de
presentarles nuestro producto principal. Asi es como hemos estado creciendo tan rapido sin ningun

financiamiento externo ".
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Figura 4.8: Al crear ofertas de front-end, podemos adquirir clientes de forma gratuita (y a veces

para obtener ganancias), y luego les presentamos ClickFunnels.

Se sento alli por un minuto y luego dijo: "Si lo que dices es cierto, esto cambiara el negocio tal
como lo conocemos para siempre".

Sonrei y le dije: "Si, ese es el mensaje que me han llamado para traer a este
mundo".

Vera, en realidad solo hay dos formas de escalar una empresa rapidamente. El primero es obtener
fondos externos y luego usar ese dinero para adquirir otras companfias o pagar para adquirir clientes.
Sin embargo, esta forma es perezosa e ineficiente, y no lo recomiendo. Comparo esta estrategia con

tomar esteroides para ganar un concurso de culturismo. Si, ganaste, pero hiciste trampa.

La forma mejor, mas inteligente y mas eficiente de escalar un negocio es crear un embudo que
sea rentable y luego colocar la mayor cantidad de dinero posible en los anuncios pagados. Cuando
tiene un embudo que al menos alcanza el punto de equilibrio, no tiene un presupuesto publicitario y
puede gastar todo el dinero que desee sin que le cueste nada adquirir clientes.

Recuerdo cuando tuvimos esta realizacion con ClickFunnels. Nosotros habiamos estado



comprar anuncios en nuestros embudos y hacerlos crecer lentamente. Pasamos de gastar $ 100 por dia
a gastar miles por dia, y nuestro embudo front-end de equilibrio al que dirigiamos el trafico nos estaba
haciendo ganar dinero por cada nuevo cliente que entraba por nuestras puertas. Ain mejor, un gran
porcentaje de esos clientes se unié a ClickFunnels a $ 97 por mes, lo que significa que ya no teniamos
un presupuesto publicitario. Mientras miramos los anuncios de cerca y nos aseguramos de no comprar
anuncios en lugares que no iban a alcanzar el punto de equilibrio, podriamos crecer rapidamente.
Pronto estabamos gastando mas de $ 25,000 por dia y creciendo a un ritmo que nadie habia visto

antes.

Es posible que aun se pregunte: “; Qué es mejor: trafico controlado o trafico ganado? 4 Es
mejor entrar y comprar tu entrada? La respuesta es, " Ambos son esenciales para el éxito a largo
plazo de su empresa ". Si solo se enfoca en anuncios pagados, queda a merced de las redes
que le permitieron comprar los anuncios. Siy / o cuando Google o Facebook abofetea o rompe,
puede perder el alma de su empresa de la noche a la mafana. Si solo confia en el trafico
ganado, esta confiando completamente en otras personas para que su mensaje salga al
mercado.

Si bien la combinacion de estos dos tipos de trafico es la clave para construir una base sélida
para su empresa, todavia hay otro tipo de trafico que supera tanto el trafico ganado como el
controlado. Dada la posibilidad de tener solo uno, siempre elegiria este tercer y ultimo tipo de trafico:
el trafico que usted posee.



SECRETO #5
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Figura 5.1: Si bien el trafico que gana y el trafico que controla es bueno, el trafico que posee es

El mejor tipo de trafico para tener.

Esos numeros no podrian ser correctos. . . podrian ellos? Pensé. Hice los calculos de nuevo.

“Si tuviera 10,000 personas en mi lista y estuviera vendiendo un producto de $ 50. . . si solo el uno por
ciento de ellos me comprara un producto. . . " Murmuré por lo bajo. "El uno por ciento de 10,000 personas era
100 personas por $ 50". Entonces me golped. Haria § 5,000, ;verdad? No, eso no puede ser correcto.
¢ Puede?No habia ganado tanto dinero en lo que va del afio, y mucho menos enviando un correo electrénico. Pero
espera, ;y si tuviera 100,000 personas y vendiera el mismo producto? jEso seria $ 50K! jY eso fue si solo el

uno por ciento de las personas a las que envie un correo electronico realmente me compraron un producto!

Pero, ;qué aspecto tienen los nimeros si el dos por ciento compra? § 100,000? \Whoa!



Eso es mas dinero que la mayoria de la gente gana en un afio. Debo estar haciendo estos numeros mal. Pero

incluso después de ejecutar los numeros por segunda vez, se me ocurrié el mismo resultado.

Entonces una nueva idea vol6 a mi cabeza y estaba tan emocionado que mis manos literalmente
temblaban. Las palabras que estaban en mi cabeza no se quedarian alli por mas tiempo y en realidad
comenceé a decir en voz alta: “Espera. Esto es de solo una campafa. (Y si lo hiciera una vez al mes? . . o

una vez por semana. . . o incluso una vez al dia? 4 Es eso posible?

De repente me di cuenta de que todavia estaba en clase, a pesar de que la campana habia sonado 15 minutos
antes. La maestra se habia ido, y la mayoria de los nifios, aparte de algunas personas que se quedaban, hablaban
sobre sus planes para el fin de semana. Afortunadamente, nadie estaba lo suficientemente cerca como para
escuchar lo que realmente me decia. Sentia que me acababan de dar algo ilegal, algun tipo de informacion

privilegiada, donde no importaba como hiciera los céalculos, siempre y cuando me enfocara en esto, iba a ganar.

Miré a mi alrededor a esas pocas personas que aun estaban en la habitacion el tiempo suficiente para ver
que nadie se daba cuenta de que estaba alli, y sonrei a medias y comencé a escribir de nuevo. Cuando
estaba anotando numeros en el reverso de un bloc de papel, tuve una de esas experiencias. ¢ TU sabes de
qué estoy hablando? Ese sentimiento cuando encontraste algo que era demasiado bueno para ser verdad,

pero no importa cuantas maneras lo miraste, ¢no pudiste refutarlo?

Me topé con la llave que podria cambiar todo para mi. Estaba tratando de descubrir cémo jugar
el juego de marketing en linea cuando encontré una breve respuesta a una publicacién en el foro
en linea sobre si la gente realmente estaba haciendo dinero en linea o si todo era una gran estafa.

Desearia saber quién era este autor para poder agradecerle por esta idea. Si bien ya
no puedo encontrar la publicacién original, fue algo asi:

De vez en cuando escucho a los escépticos hacer esta pregunta, y siempre sonrio porque sé
gue no entienden cémo funciona el apalancamiento. Estan acostumbrados a trabajar ocho horas
al dia y les pagan por esas horas. Si quieren ganar $ 100K por afio, tienen que ganar al menos
$ 50 por hora, trabajar 40 horas por semana durante al menos 50 semanas por afio. Cuando
escuchan sobre los "gurus" en linea que ganan $ 100K en un fin de semana, no tiene ningln
sentido para ellos y piensan que es una estafa, pero en realidad es bastante simple.



Cuando alguien ha pasado el tiempo para construir una lista de seguidores de
10,000, 100,000 o mas de 1,000,000 de personas, pueden enviar un correo electrénico a esa lista
vendiendo un producto. Para ganar $ 100K, solo necesitan un pequefo porcentaje de esas personas
para comprar el producto, sin embargo, para alguien que trabaja por el salario por hora, les tomaria
todo el afio ganar esa cantidad. Recientemente envié un correo electrénico a mi lista de 32,000
suscriptores y les ofreci la oportunidad de comprar uno de mis libros electrénicos de $ 37. De esas
32,000 personas, solo 232 decidieron comprar (solo 0.7%), pero eso me llevo rapidamente $ 8,584 a
mi bolsillo. Eso habria llevado a los escépticos mas de 171 horas (a $ 50 por hora) para ganar lo

mismo que gané en menos de 15 minutos escribiendo el correo electrénico y enviandolo a mi lista.

Mi corazén latia fuera de mi pecho. Necesitaba una lista, y la queria ahora. Me dirigi a Google y comencé
a buscar el como. Los siguientes dias aprendi todos los secretos sobre cdmo enviar correos electronicos
masivos. Compré el software, configuré las computadoras (los correos electronicos masivos solian enviarse
directamente desde una computadora), y todo lo que me quedaba era una lista de direcciones de correo

electrénico para conectar al software y seria rico.

¢ Pero de donde sacé la gente estas listas? No podia entender esa parte del rompecabezas, asi que
volvi a Google para obtener la respuesta. En unas pocas busquedas, encontré el tarro de miel: un sitio
web que me venderia un CD con mas de 1 millon "Direcciones de correo electrénico libres de spam”. No
sabia como los obtuvieron, pero me garantizaron que estarian libres de spam, asi que estaba adentro. Les

envié el dinero y esperé pacientemente a que llegara mi CD.

Todo parecia tan facil. jCada paso estaba cayendo en su lugar! ;Por qué no todos
hacian esto? ; Me faltaba algo?

Esperé y esperé los medios para probar mis teorias, pero los dias se convirtieron en semanas sin que
apareciera nada. Envié un correo electronico a la compafiia, preguntandoles cuando recibiria el CD, pero no

obtuve respuesta. ; Me acababa de caer en una estafa? ;Ddnde estaba mi lista?

Y luego sucedio! Después de un largo dia en la escuela, y un dia aun mas largo en la practica de
lucha libre, llegué a casa tarde, golpeado y cansado. Mi esposa, Collette, estaba trabajando en dos
trabajos para apoyar a su estudiante atleta desempleada en ese momento, y ella también estaba
agotada. Entré por la puerta y le di un beso. Pero justo antes de sentarme en el sofa para descansar

unos minutos muy necesarios antes de comenzar mi tarea, jlo vi! En la encimera de la cocina habia un



jSobre de carton, lo suficientemente grande como para contener un CD!

Todo mi cansancio desaparecio, y la emocion inundd mi cuerpo mientras corria, lo abria y sostenia en mis
manos el CD que garantizaria mi libertad. Un millon jnombres y direcciones de correo electrénico de personas
que querian enviarme dinero para cosas geniales que los iba a vender! Rapidamente comencé a escupir lo
que habia escrito unas semanas antes para tratar de explicarle a Collette lo que este disco delgado
significaba para nosotros. "Esto tiene un millon direcciones de correo electrénico de la gente en él! Si
enviamos un correo electronico vendiendo un producto de $ 50 y solo el uno por ciento compra. . . " Agarré
un bloc de papel y calculé las matematicas nuevamente. “;El uno por ciento de 1 milléon de personas son
10,000 personas! Diez mil personas por $ 50 es $ 500,000, un medio millon de délares!" "; Qué?" Pregunto
Collette.

“Lo sé&, medio millén parece mucho, asi que digamos que es solo el 10 por ciento de eso. jEso sigue
siendo $ 50K! Eso es casi doble de lo que hicimos el aiio pasado
jsolo un correo electronico! jLiteralmente podriamos enviar correos electronicos todas las semanas! Y luego dejé
caer la bomba. “Collette, jdeberias ir y renunciar a tu trabajo manana! No hay forma de que esto pueda fallar.

jIncluso si solo una fraccion de ese uno por ciento compra, seremos ricos!

Mi esposa probablemente traté de hablar con sentido sobre este marido suyo, pero no recuerdo mucho de lo
que dijo porque estaba demasiado ocupado corriendo hacia la computadora. Desconecté nuestra linea
telefénica, la conecté a mi mdédem en la pared y comencé a escribir el correo electrénico. Escribi sobre un
producto increible que aun tenia que crear y terminé el correo electrénico con un enlace "Comprar ahora" a mi
cuenta personal de PayPal. Cargué las direcciones de correo electronico, donde todo lo que tenia que hacer era
hacer clic en enviar. Me senté alli por unos minutos, visualizando lo que estaba por suceder. Hice los calculos

por ultima vez en mi cabeza, y luego respiré hondo, sonrei e hice clic en enviar.

0 de 1,000,000 de correos electrénicos

enviados. . . 1 de 1,000,000 de correos electronicos enviados. . .

i5, 9, 21 de 1,000,000 de correos electrénicos enviados!

Iba mucho mas lento de lo que esperaba, pero sabiendo que pronto habria $ 500K en mi cuenta de
PayPal, estaba bien esperando un poco mas. Con eso, nos fuimos a la cama, y como un nifio en

Nochebuena, me acosté en la cama sofando



sobre cuanto dinero habria en mi cuenta por la mafiana. A la mafiana siguiente, mi esposa me desperto.
Al principio, estaba un poco atontado, pero su preparacién para el trabajo me recordd que se suponia
que debia renunciar hoy. Es decir, jmientras nos despertemos ricos! jNecesitaba revisar nuestras

ventas! Corri hacia la computadora y desperté el monitor.

6.423 de 1.000.000 de correos electrénicos enviados.

j¢ QUE?! Hasta ahora solo se habian enviado seis mil correos electrénicos. Esto estaba descartando por
completo mis calculos. En lugar de enviar un milldon de correos electrénicos al dia, llevaria semanas enviar un millén
completo. Mientras estaba reescribiendo mi plan de negocios en mi cabeza, Collette me dijo que necesitaba usar el
teléfono y, para aquellos de ustedes que no recuerdan los médems de acceso telefonico, eso significaba que tenia
que pausar el correo electronico, arrastrarme debajo del escritorio, desconecte el mdédem y vuelva a enchufar el

teléfono.

En segundos, sono¢ el teléfono. Me arrastré debajo de mi escritorio, casi golpeandome la cabeza

cuando respondi. "Hola", murmuré.

" Qué eslas haciendo # @% # " $ @ ?"exclamo el extrafio en la otra linea. "En las Ultimas
seis horas, hemos recibido mas de treinta quejas de spam de
tu Direccion IP, y te vamos a cerrar ".

Espere . . . ; Que? “Sefior, usted no entiende. Las personas a las que les envio un correo electrénico tienen
direcciones de correo electronico libres de spam. Quieren que les envie correos electronicos. Compré la lista de
correos electronicos de ...

"iHijo, esa es la definicion de spam!" el grito.

Mi corazon se hundio. Lo recuerdo vagamente hablando de abogados y multas, pero honestamente solo
queria colgar el teléfono y esconderme.

Después de lo que parecié una eternidad, colgué con un nudo enorme en la garganta. " Quien era ese?"

Pregunto Collette.

"Um, nadie". Pero luego espeté: "Solo prométeme que no renunciaras a tu trabajo hoy, al menos
todavia no". Collette sonrid, tomoé el teléfono y se gir6 para hacer su llamada.

Estaba muy frustrado. Pensé que habia descifrado el codigo. Otras personas enviaban sus listas por correo
electrénico, entonces ¢ por qué me meti en problemas cuando envié correos electronicos a los mios? Agarré mi
mochila y comencé la caminata de regreso al campus de la universidad, pero me senti entumecida cuando sali por la

puerta principal. En lugar de ir a clase, me resbalé



en el laboratorio de computacion, solo para ver si algo habia sucedido durante la noche. Ingresé a
mi cuenta de PayPal con esta pregunta girando en mi mente:
De las 6.423 personas que recibieron mi correo electronico, ¢alguien habia comprado?

Esperé la pantalla de carga. . . cargando . . . cargando . . . y luego vi el tablero de instrumentos. Cada
vez que habia iniciado sesion en PayPal antes, el saldo siempre tenia un gran $ 0.00 al lado, jpero esta
vez no! jEsta vez el nimero fue diferente! jSiete ventas hicieron los $ 70 mas hermosos que habia visto!
jHabia funcionado! Sin embargo, todavia estaba un poco confundido. Sabia que la forma en que lo hacia
era completamente mal y potencialmente ilegal. Pero yo sabia que tenia que haber una manera correcta de
crear una lista que no me etiquetara como spammer. Y asi comenzo el siguiente paso en mi viaje. Con la
nueva esperanza que tenia ahora, busqué propietarios de listas legitimos para poder ver lo que estaban
haciendo. Me uni a toneladas de listas y observé el proceso. ¢ Qué hicieron para que me inscribiera?
¢, Qué correos electrénicos enviaron? ;Por qué algunos correos electrénicos me hicieron querer comprar

algo, mientras que otros no?

Y luego, sucedio algo que nunca habia experimentado antes. Todo el mismo dia, recibi correos
electrénicos de docenas de estos propietarios de listas sobre un tipo al que llamaban "el padrino del
marketing en Internet" y cdmo se retiraba. Hice clic en los correos electronicos y fui llevado a una
pagina larga que cuenta la historia de Mark Joyner, quien fue uno de los primeros pioneros del
marketing en linea que habia ganado millones de dodlares. Estaba vendiendo toda su propiedad
intelectual, junto con un curso de él ensefiando cdmo habia construido su empresa tan grande tan
rapido. En el curso, revelaria como habia creado listas de correo electrénico con millones de personas
y como tenia algunos de los sitios web mas visitados del mundo. Sabia que tenia que comprar este
producto sin importar lo que costara. Nunca me habia sentido asi antes. Algo sobre la forma en que
conto su historia e hizo su oferta fue entonces irresistible. Por solo $ 1,000, tendria acceso a todo lo que
este hombre habia creado. Miré esa pagina durante semanas hasta que su campafa casi habia
terminado y estaba a punto de retirar esta oferta para siempre. La noche antes de que él lo cerrara,
menti en la cama sabiendo que al otro lado de esa inversion de $ 1,000 era la clave para ayudarme a
construir una lista. No dormi esa noche, ni un minuto.

Cuando el sol comenzé a salir y escuché que mi esposa se despertaba a mi lado, supe que tenia
que preguntarle algo, pero tenia miedo. Cada empresa en linea en los ultimos 18 meses que habia
intentado habia fallado. Solo unos meses antes, me cortaron el acceso a Internet a las pocas horas
de decirle que podia dejar su trabajo. Si, 23 "pruebas” en 18 meses, todo en un intento de ganar
dinero



en linea, habia fallado. No teniamos dinero a nuestro nombre, no tenia trabajo y Collette estaba
ganando la friolera de $ 9.50 por hora. Estaba a punto de pedirle que me dejara gastar $ 1,000
gue no teniamos en una esperanza y un suefo. Hice las matematicas. Le tomaria 105 horas de
trabajo ganar ese dinero, y eso fue antes de impuestos. Necesitabamos ese dinero para comida
y alquiler y todo lo demas, pero cuando abrié los ojos y le pedi que hiciera un sacrificio que no
pude, sonrié y pregunto: " Crees que este sera el que funcione?"

Mientras escribo esto ahora, estoy llorando. Siempre digo que solo puede ser tan exitoso
como lo permita su cényuge o pareja. Cuando Collette me miré en ese momento, supe que
creia en mi, a pesar de que no tenia antecedentes de éxito, y estoy muy agradecida de que
lo haya hecho. Le dije que sentia que era la clave, y que si podia descubrir cdmo construir
una lista, seriamos libres, y Mark Joyner era el hombre que nos iba a ensenar como.

Me dio un beso, me dijo que creia en miy, con eso, salté de la cama, corri hacia la
computadora, saqué nuestra unica tarjeta de crédito y escribi los digitos. En segundos, ya estaba
hecho. Una semana después, tuve el curso. Lo que habia asumido en este momento y lo que Mark
Joyner me ensefd fue lo mismo: la lista es la clave. Ese es el gran secreto. Es el Unico activo real
en cualquier empresa.

EL UNICO SECRETO REAL PARA LAS EMPRESAS: CREACION DE LISTAS

Cuando observa las grandes adquisiciones en linea, es interesante ver lo que las empresas realmente
estan comprando. En septiembre de 2005, eBay compré Skype por $ 2.6 mil millones. 10 En ese
momento, eBay era uno de los sitios en linea mas grandes y su equipo de desarrollo era posiblemente
el mejor del mundo. No habria sido dificil para eBay clonar Skype y hacer un mejor producto. Sin
embargo, lo que Skype tenia que eBay queria era 54 millones de miembros en 225 paises y
territorios, aumentando a una tasa diaria de 150,000 nuevos usuarios. eBay estaba comprando la
lista.

En tiempos mas recientes, Facebook compré Instagram (y sus 30 millones de usuarios) por $ 1 mil
millones. 11 Obviamente, hay muchas razones por las que Facebook realizé la adquisicion, incluida la
adquisicion de su equipo de desarrollo y ganar velocidad en el mercado, pero una de las razones
principales fue obtener



Lista de miembros de Instagram.

También lo vemos en empresas mas pequefas, de tipo empresarial. Su lista es la clave de su éxito actual
y futuro en linea. Este es el mejortipo de trafico: trafico de su propiedad. En el momento en que escribo esto,
tengo 1.6 millones de empresarios que estan en mis listas de correo electronico, cientos de miles en mis
listas de Messenger, mas de un millén de personas que me siguen en mis listas sociales y decenas de
millones de personas en mis listas pixeladas. . De hecho, mi solamente El objetivo con el trafico que controlo y
el trafico que gano es convertirlo en el trafico que poseo. Eso es lo que aprendi de Mark Joyner. Cuando
compro anuncios, claro, quiero vender un producto, pero, lo que es mas importante, primero quiero incluir a
esas personas en una lista. Porque cuando compro un anuncio, hago que hagan clic una vez. Cuando se
unen a mis listas, puedo enviarles correos electrénicos con la frecuencia que quiera de forma gratuita, en
lugar de hacer que solo hagan clic una vez. Es lo mismo con el trafico que gano. Quiero dirigir a estas
personas a embudos donde obtengo su informacién y las incluyo en mis listas. De esa manera puedo seguir

con ellos una y otra vez.

Figura 5.2: Con el trafico que tengo, puedo hacer un seguimiento con mis clientes potenciales y clientes en cualquier momento que desee.

Es por eso que el concepto del embudo de equilibrio en Secret # 4 es de vital importancia. Todo el

trafico que controlo y gano siempre es empujado hacia adelante



finalice el embudo que le pedira al visitante que me dé su direccidn de correo electrénico, se suscriba a una
lista de Messenger o ambos. De esa manera, puedo convertirlos del trafico que controlo o ganar en el trafico

que tengo, donde puedo comercializarlos de forma gratuita, una y otra vez.

Los diferentes tipos de embudos aqui se cubren con gran detalle en DofCom Secrets, pero por ahora,
quiero mostrarle cémo usamos estos embudos de usuario para convertir los clics en trafico de su
propiedad. Tanto en el trafico que controlo como en el trafico que gano, tengo algun tipo de llamado a la
accion, o CTA, que empuja a los clientes a un embudo front-end y punto de equilibrio. Por ejemplo, al final

de una entrevista de podcast, podria usar tres CTA diferentes para atraer a las personas a mis embudos:

Si estoy usando un embudo de plomo: "Me encantaria darles a todos sus oyentes una copia
gratuita de mi nuevo libro electronico, Libro negro de secretos de marketing, donde puedes aprender
99 secretos de marketing que cambiaran tu negocio. . . Y cambia tu vida. Puede descargar su copia
gratuita en MarketingSecrets.com/blackbook . " Con un embudo de plomo, le estd dando a los clientes
algo gratis a cambio de su direccion de correo electronico. Llamamos a lo que esta regalando gratis
un "iman de plomo", porque si crea algo que sea emocionante para los clientes de sus suefos,
atraera esos cables como un iman. No vende nada en este tipo de embudo, pero una vez que estan

en su lista, los embudos de seguimiento son donde obtendra ganancias.
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Figura 5.3: Mi embudo principal revela 99 secretos de marketing en un libro electrénico gratuito.

Si estoy usando un embudo de libros gratis: "Acabo de terminar mi nuevo libro Secretos expertos 'y
me encantaria enviarles a todos una copia gratuita si solo cubren mis costos de envio. Solo ve a ExpertSecrets.com
iy déjame saber donde enviar tu copia hoy! "

Con el embudo de libros, les damos una oferta increible para obtener una copia de mi libro cuando cubran
el envio. Les envio el libro, y luego las ventas adicionales cubriran los costos de mi anuncio y espero que
obtengan una pequefa ganancia. Sin embargo, lo que es mas importante, creo un cliente para agregar a mis

listas.
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Figura 5.4: El embudo de mi libro regala un libro gratis (con un envio de $ 7.95) llamado Secretos expertos

Si estoy usando un embudo de seminario web: “Tengo una nueva clase web en la que estoy mostrando
una nueva estrategia de embudo secreta que casi nadie conoce, que una vez que entiendes, puede llevar tu
negocio de 'startup' a ganador de "Two Comma Club' practicamente de la noche a la mafana. Puede

registrarse para esta clase web gratuita en SecretFunnelStrategy.com . "

Con el embudo del seminario web, los invito a la clase web. Cuando se registran, se unen a mi
lista. Luego, al final de la clase web, hago una oferta especial que cubre mi inversion publicitaria e
idealmente me hace una ganancia. (Nota: este embudo y como dar la presentacién se ensefia con
gran detalle en Experto
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Figura 5.5: El embudo de mi seminario web muestra una "estrategia de embudo secreto" en una presentacién de una hora.

¢ Viste cdmo trabaja esto? Me abro paso en una plataforma, y luego mi oferta al final
empuja a los clientes a uno de mis embudos front-end y de equilibrio. Cada uno de los
embudos se crea de tal manera que haya valor en cada paso.
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Figura 5.6: Con todos mis embudos frontales, el objetivo es alcanzar el punto de equilibrio para poder ascender

los clientes subieron mi escala de valor, obteniendo asi ganancias.

Con el trafico que controlo, el proceso por el que tomo leads es similar. Sin embargo, a diferencia
del trafico ganado en el que estaria frente al publico al ir al programa de otra persona, hacer que
alguien envie un correo electronico a su lista por mi o dejarme publicar como invitado en su blog, con

trafico pagado, creo y compro anuncios.

ENTENDER EL VALOR DE TU LISTA

Se dice que en el extremo inferior, debe promediar alrededor de $ 1 por mes para cada nombre en su lista, y
cuando comencé, eso era cierto. Cuando tenia 500 personas en mi lista, ganaba alrededor de $ 500 por

mes. A medida que crecia, estos numeros se mantuvieron ciertos por un tiempo:

® 1,000 personas en mi lista: $ 1,000 por mes
® 10,000 personas en mi lista: $ 10,000 por mes

® 100,000 personas en mi lista: $ 100,000 por mes

Pero a medida que he mejorado en la construccién de una relaciéon con mis listas, estos nimeros
han aumentado dramaticamente. Sin embargo, como el peor de los casos, deberian seguir estas
métricas. Por ejemplo, si sabe que desea ganar $ 100,000 por afio, asegurese de concentrarse en
incluir al menos 10,000 personas en su lista (10,000 personas x $ 1 por mes x 12 meses = $
120,000). Si desea ganar $ 1 millén por afio, concéntrese en conseguir 100,000 personas



su lista (100,000 personas x $ 1 por mes x 12 meses = $ 1,200,000). Una vez mas, quiero sefialar que estos
numeros cambian en todos los mercados. La mayoria de las empresas locales solo pueden tener entre 500 y
1.000 personas en sus listas, pero debido a su capacidad para construir una mejor relacion con esa lista,
podrian estar ganando entre $ 50 y $ 100 por nombre por mes, mientras que con algunos tipos de listas
(como la reorientacion) o listas sociales), solo puede ganar $ 0.50 por nombre. Sugiero establecer un punto

de referencia de $ 1 por nombre por mes y luego tratar de superar

eso. Como nota al margen, si piensa en inversiones tradicionales como bienes raices, veo que la
gente gasta $ 250,000 en una casa de alquiler todo el tiempo y espero que genere un flujo de caja
positivo de $ 500 por mes. Luego, tomaran hasta 30 afios para pagar la hipoteca (es decir, "punto de

equilibrio") sin dejar de lidiar con inodoros rotos, inquilinos y mas.

La creacion de listas es un modelo de inversion completamente diferente. Puede que tenga que pagar entre $
1y $ 5 por cliente potencial en Facebook. Para este ejemplo, usemos el nimero superior. Si pagara $ 5 por
cliente potencial y solo gastara $ 5,000, generaria
1,000 leads. Si promediara $ 1 por mes por nombre, después de cinco meses alcanzaria el punto de

equilibrio, y después de eso tendria un flujo de caja positivo de $ 1,000 por mes.

Tener una lista también me ha salvado varias veces en mi empresa. Desafortunadamente, a
veces sucedieron cosas que me obligaron a recibir un flujo de dinero rapidamente o lo perderia todo.
Tradicionalmente, si quisiera recaudar un cuarto o medio millon de délares en un fin de semana,
seria imposible. Sin embargo, como tenia una lista, podia escribir algunos correos electrénicos,
enviarlos a la lista y generar los ingresos necesarios en dias. Dos veces, mi lista me ha evitado la
bancarrota inevitable cuando el mercado cambié y mi negocio estaba fallando. Creé una nueva
oferta, la envié a las listas y pude pivotar y recuperarme rapidamente.

Quizas se pregunte: "Ahora que he agregado a alguien a mi lista, s cdmo hace crecer
mi empresa?" Bueno, la respuesta es simple. Ahora que has creado el mas valioso dentro
de su empresa, puede dirigir a sus suscriptores a "embudos de seguimiento".



SECRETO # 6

EMBUDOS DE SEGUIMIENTO

Mi mentor y amigo David Frey escribid: “Un estudio realizado por la Asociacion de Ejecutivos de Ventas
revel6 que el 81 por ciento de todas las ventas ocurren en o después del quinto contacto. Si es
propietario de una pequefa empresa y solo esta haciendo uno o dos seguimientos, imagine todo el
negocio que esta perdiendo. jNo hacer un seguimiento con tus prospectos y clientes es lo mismo que

llenar tu bafiera sin poner primero el tapon en el desague! " 12

Algunos dicen que "la fortuna esta en el seguimiento", y creo que es verdad. La forma en que hacemos el

seguimiento es tomar el trafico que ahora poseemos vy llevarlo a través de los embudos de seguimiento.

El afo pasado, saqué las estadisticas de cuatro de nuestros embudos frontales mas exitosos para
demostrar el poder de conducir a las personas hacia un embudo de equilibrio y luego usar embudos de
seguimiento. Déjame darte un desglose de lo que sucedié durante un periodo de 30 dias. (Nota: ACV
representa el valor promedio del carrito, es decir, cuanto ganamos en promedio de cada persona después

de que compro la oferta inicial mas cualquier venta adicional).

® Embudo # 1: DofCom Secrets envio gratis + embudo de libros

O Leads generados: 5.410

O Libros vendidos: 2,395

O Valor promedio del carrito: $ 30,81
O  Ventas brutas totales: $ 73,789.95
O Gasto del anuncio: $ 69.026,31

O Beneficio: $ 4.763,64



® Embudo # 2: 108 pruebas divididas embudo de libros

O Leads generados: 2,013

O Libros vendidos: 1,357

O Valor promedio del carrito: $ 12,38
O  Ventas brutas totales: $ 16.799,66
O  Gasto del anuncio: $ 13.813,57

O Beneficio: $ 2,986.09

® Embudo n. ° 3: embudo de envio gratuito "Secretos perfectos para seminarios web"

O Leads generados: 1,605

O Producto vendido: 760

O Valor promedio del carrito: $ 34,38
O  Ventas brutas totales: $ 26,128.80
O Gasto del anuncio: $ 22.359,94

O  Beneficio: $ 3.768,86

® Embudo # 4: Comercializacion en tu auto envio gratis + envio embudo reproductor de MP3

O Leads generados: 5,177

O Reproductores de MP3 vendidos: 1,765
O Valor promedio del carrito: $ 14,79

O Ventas brutas totales: $ 26,104.35

O Gasto del anuncio: $ 23,205.25

O Beneficio: $ 2.899,10

Cuando observa estos cuatro embudos de "equilibrio" durante una ventana de 30 dias, las

estadisticas totales se ven asi:

® Ingresos iniciales: $ 142.822,76

® Costo de anuncios front-end: $ 128.405,07



® Ganancia total: $ 14,417.69

Entonces, aunque parecia que nuestra compania estaba ganando alrededor de un millén y medio de
dolares al afio en ingresos de primera linea, en realidad solo estaba ganando un poco mas de $ 10,000
por mes. Desde el exterior, esto parecia un negocio fallido, y lo habria sido si no entendiéramos la
estrategia detras del trafico, los embudos y la escala de valor. Pero cuando entiendes esos principios

basicos, entonces las estadisticas se ven un poco diferentes. Asi es como miramos esas estadisticas:

® Nuevos leads agregados a mi lista (trafico que yo propio): 14,205 personas Cuanto obtuve pagado para
adquirir esas 14,205 personas: $ 14,417.69 Eso es correcto. No solo obtuve leads gratis, en realidad obtuve pagado
mas de $ 1.00 por cada persona que se uni6 a mi lista ese mes. Después de conectar estos cables a mis embudos
de seguimiento, terminamos haciendo un total de $ 16.49 en ventas por cada $ 1 que ganamos dentro de nuestro

embudo dentro de los 30 dias de cada unién de clientes potenciales.
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Figura 6.1: Con los embudos de seguimiento, pudimos aumentar nuestras ganancias de solo $ 1 por cliente a

$ 16.49 por cliente en un periodo de 30 dias.

Si, esas 14,205 personas terminaron gastando colectivamente $ 234,240.45 dentro de los 30 dias
dentro de nuestros embudos de seguimiento, y todo ese dinero fue pura ganancia porque no tuve que
pagarle a Mark Zuckerberg en Facebook ni a Larry y Sergey en Google. . No estaba tratando de controlar
el trafico o ganarlo; era mio. Una vez que alguien esta en mi lista, puedo enviarles mensajes de

seguimiento en cualquier momento que quiera de forma gratuita porque ahora propio ese trafico!



En mis embudos de seguimiento, envié correos electronicos a esas 14,205 personas con videos
gratis para establecer una relacion con ellos. Unos dias mas tarde, los invité a ver mi seminario web,
donde les ensefié como ClickFunnels trabajé para crecer como empresa. No todos querian ver la
clase web, pero 1.129 lo hicieron y se inscribieron. Al final de la clase web, vendimos un producto por
$ 2,997 y 57 personas lo compraron (recaudando $ 170,829). Durante el resto del mes, algunos se
inscribieron en la version de prueba de ClickFunnels, algunos compraron otros libros y otros
compraron cursos y entrenamiento. En los primeros 30 dias, multiplicamos nuestras ganancias por
mas de 16 veces. Cuando analice los proximos 60, 90, 360 dias y mas, vera que cada cliente
potencial puede y debe valer miles de dolares para usted, y si puede alcanzar un punto de equilibrio
(o incluso obtener un pequefo beneficio) para generar eso dirigir,

Las empresas respaldadas por capital de riesgo iran al pozo durante 6 a 12 meses o mas para generar
un cliente. Asi es, a veces no alcanzan el equilibrio durante mas de un afio, pero pueden hacerlo porque

estan quemando el dinero de otra persona.

EL SECRETO PARA CRECER RAPIDAMENTE SU LISTA CON ANUNCIOS PAGOS

Idealmente, alcanzamos el punto de equilibrio en nuestro embudo inicial, pero a veces puede llevarnos algunos
dias o semanas recuperar el equilibrio utilizando nuestros embudos de seguimiento. Muchas veces, las
personas pierden algo de dinero dentro de sus embudos frontales y no se recuperan inmediatamente, y por eso
se asustan y se alejan de él. Sin embargo, si miraran mas de cerca sus numeros, verian que podrian haber
estado a solo unos dias de alcanzar el punto de equilibrio y que aun podrian haber seguido publicando anuncios

en esos embudos de manera rentable, incluso con pérdidas. Déjame mostrarte coémo funciona esto.

Supongamos que decide comprar anuncios de Facebook a un embudo principal que en realidad no vende
nada de inmediato. Simplemente esta entregando un informe gratuito de algun tipo de iman de plomo con el
objetivo de generar un plomo que pueda enchufar en sus embudos de seguimiento. En este ejemplo,

supongamos que esta gastando $ 3.00 para generar cada cliente potencial.



$3.00 per lead
PQ: ﬁm#—EnJ. ﬁmne.l

:@1, /—\J\/—\

-$3.00

Figura 6.2: Si todo lo que tuviéramos fuera un embudo front-end, perderiamos dinero en cada cliente potencial que adquirimos.

A partir de ahora, este embudo parece un fracaso, ¢ verdad? Bueno, sin el embudo de seguimiento,
lo seria. Cuando alguien se una a mi lista, entablaré una relacion con ellos. Podria enviarles algunos
correos electronicos asegurandome de que puedan descargar el iman principal que les di gratis, e
incluso podria enviarles un video o un articulo que los ayude a obtener mas valor de lo que les acabo de
ofrecer. En ese punto, todavia tendria $ 3.00 en el hueco por cada cliente potencial, pero estaria

construyendo una relacién con ellos, lo que significa que seria mas probable que abrieran mis correos

electrénicos y me compraran cosas en el futuro.
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Figura 6.3: Con un embudo de seguimiento en su lugar, podemos continuar la conversacién con nuestro

Guias.

Aqui es donde comienza la diversion. El siguiente conjunto de correos electrénicos en mi embudo de
seguimiento se centraria en presentarles el siguiente embudo en mi escala de valores. Para este ejemplo,
digamos que fue uno de mis embudos de libros gratuitos. Les enviaria tres correos electrénicos invitandolos a
obtener una copia gratuita de mi libro cuando cubran el envio. Aquellos que obtengan una copia gratuita seran
llevados a través de ese embudo de ventas, y yo deberia obtener algun beneficio de cada comprador de libros.
En este ejemplo, en promedio, ganaria $ 1.00 por cada cliente potencial que pasara por este segundo paso. A

partir del dia seis en este embudo de seguimiento, todavia estaria - $ 1.50 en el hoyo.
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Figura 6.4: Cuando ofrecemos a nuestros clientes potenciales la oportunidad de ascender en nuestra escala de valores y comprar nuestros

libro, comenzamos a recuperar parte de nuestra inversion publicitaria.

El siguiente paso en el embudo de seguimiento seria moverlos a uno de mis embudos de tickets mas
altos. Llamamos a esto "embudo de apilamiento”. En este ejemplo, lo siguiente a lo que los invitaria es a una
de mis clases web. Podria enviar algunos correos electrénicos mas invitandolos a registrarse para el
seminario web. Después de que pasaron por esa secuencia de seminarios web e hice una oferta por uno de
mis productos de boletos mas altos, el délar promedio por lead aumentaria mas alla de los $ 3.00 que gasté
en el lead. En ese punto, me recuperaria y comenzaria a obtener ganancias. Eso significa que dentro de
aproximadamente una semana de pagar por esa pista, jestaria en el negro! Cualquier cosa que esos clientes

me hayan comprado en el futuro seria

Puro beneficio.
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Figura 6.5: Después de apilar varios embudos consecutivos en nuestros embudos de seguimiento, hacemos un

lucro.

¢ Estas viendo cdmo funciona esto? A veces, el punto de equilibrio ocurre dentro del embudo inicial
inicial, pero otras veces ocurre dentro del embudo de seguimiento. Tan pronto como sé que llego al
punto de equilibrio en el dia X de mi embudo de seguimiento, regreso y gasto dinero para adquirir

clientes, sabiendo que obtendré un retorno de esa inversion en un punto ya establecido.

Cuando comencé mi viaje en linea, escuché a Mike Litman decir: "Los aficionados se centran en la
primera venta". 13 Realmente no entendi lo que eso significaba hasta que comencé a usar embudos de
seguimiento y me di cuenta de que podia gastar mucho mas dinero para adquirir un cliente de lo que
inicialmente creia. Dan Kennedy dijo una vez: "En ultima instancia, el negocio que puede gastar mas
para adquirir un cliente gana". 14 Con buenos embudos y un fuerte embudo de seguimiento, puede

aumentar la cantidad de dinero que puede gastar para adquirir un cliente.

EMBUDOS DE SEGUIMIENTO MULTIDIMENSIONALES

Hasta ahora solo he hablado de correos electrénicos dentro de sus embudos de seguimiento. En un mundo
perfecto, todos los que recibieran un correo electronico lo leerian y harian clic en los enlaces dentro.
Desafortunadamente, con la atencion de la gente en la actualidad (jde 20 minutos en los afios 90 a solo siete
segundos hoy!), Muchas de las personas a las que envia correos electrénicos nunca los abriran. Algunas

estadisticas muestran que hasta 87



por ciento de los correos electrénicos no se abren! Estas luchando por la atencion cada vez que envias algo.

A medida que la guerra por la atencién ha crecido, se han creado muchas herramientas increibles que podemos
conectar a nuestros embudos de seguimiento para asegurarnos de que las personas realmente vean nuestro
mensaje. Espero que esta lista de herramientas continie aumentando, pero compartiré con ustedes las que

considero mas poderosas en la actualidad.

Retargeting: La primera, y una de mis herramientas favoritas para conectarme a mis embudos de
seguimiento, es reorientar anuncios. Profundizaremos en nuestra estrategia de reorientacion en Secret #
9, pero por ahora, quiero que sepas qué son y como funcionan. ¢Alguna vez ha estado en un sitio web y
luego, durante las proximas semanas, parece que lo estan acosando en linea? Donde quiera que vayas,
¢ ves sus anuncios publicitarios siguiéndote? Eso es retargeting, y es una de las formas mas poderosas

de empujar a alguien a través de sus embudos de seguimiento y ascenderlos en su escala de valor.

Mensajero: En 2011, Facebook cred su programa Messenger que, para muchas personas, ha
reemplazado al correo electronico como su herramienta de comunicacion favorita. Puede agregar
cuadros de suscriptor de Messenger en sus embudos y hacer que las personas que se unan a su
lista de correo electrénico también se unan a sus listas de Messenger. Esto le brinda la posibilidad
de hacer un seguimiento con las personas a través de un canal diferente al correo electronico. Es
una herramienta muy poderosa que tiene una tasa de apertura mucho mas alta que el correo
electrénico. Sin embargo, debido a la intimidad de las bandejas de entrada de Messenger de las
personas, he descubierto que, a diferencia del correo electronico, donde puedo enviar correos
electrénicos a diario y no molestar a muchas personas, con Messenger solo puedo enviar uno o
dos mensajes a la semana sin perder muchos suscriptores.

Mensajes de texto: Normalmente no intentamos obtener el numero de teléfono de alguien en una pagina de destino
tradicional, porque cada nuevo campo tradicionalmente reduce las conversiones, pero trato de obtener un niumero
de teléfono cuando las personas nos compran algo o cuando se registran para un seminario web. Podemos usar
transmisiones de texto para asegurarnos de que las personas no se pierdan el seminario web al que se han inscrito,

informarles sobre el estado de sus pedidos y ayudarlos a avanzar al siguiente paso en nuestra escala de valores.



Siempre se desarrollan nuevas herramientas de comunicacién, pero su objetivo es el
mismo: construir una relacion con su suscriptor y ascender a través de su escala de valor.

Ahora que ve como funcionan los embudos de seguimiento, quiero dedicar un minuto a la psicologia y la

secuencia de los embudos de seguimiento.

LOS 3 CIERRES: EMOCION, LOGICA, MIEDO

Como ha visto, tenemos muchas herramientas que podemos usar para intentar que alguien nos
compre. Pero, ¢ qué debe ir dentro de cada mensaje? Descubrimos que los que le brindan mas
apalancamiento incluyen mensajes basados en:

® | gica

® Emocional

® Miedo (urgencia y escasez)

f" ~

Emotion (Pikeh) '-—0317'— (Re~Pikeh)

Fear (Urgency/ Scarcity)

Figura 6.6: Cada vez que cierre a alguien, asegurese de incluir en su mensaje emocion, légica,
y miedo

La forma mas poderosa de lograr que alguien tome medidas es usando la emocién. A menudo se dice que las
personas compran cosas emocionalmente y luego intentan justificar su compra légicamente. Si has leido Secrefos
expertos todo el libro se centra en la venta de historias, que le muestra cémo contar historias para romper
creencias falsas y poner a las personas en un estado emocional en el que estan listas para cambiar y listas para
comprar. Esta es la forma mas poderosa de crear emocion en la mente de sus visitantes y hacer que actuen. Es
por eso que la mayoria de nuestros anuncios llevan historias emotivas. El liderazgo de cualquier carta de ventas,
las historias en mis seminarios web, los primeros correos electronicos en nuestros embudos de seguimiento y los
primeros anuncios en mis secuencias de retargeting siempre hablan de las emociones de las personas. Aqui es

donde el



La mayoria de sus ventas también sucederan.

Por ejemplo, tome este boceto de una pagina de ventas muy basica de estilo "libro gratis", como la que
pudo haber visto antes de comprar este libro. La parte superior de la pagina tiene un titular que apela a las
emociones, un video que cuenta historias para que uno se interese emocionalmente en el producto, y luego un
formulario de pedido para que uno tome medidas. El cincuenta por ciento de mis ventas vendra inmediatamente

de personas que solo ven este bloque superior y nunca se desplazan. Son mis compradores emocionales.

"EMOTION-BASED HEADLINE”

EMO'HDI'\
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"Logical Arguments”
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Figura 6.7: Cada pagina de ventas que creamos tiene este mismo estilo porque aborda la emocién, la légica,

y mensajes de miedo en el orden requerido para crear la venta.



El proximo 30 por ciento de los compradores es un poco mas dificil de convencer. Son los
compradores analiticos. Es posible que hayan sentido algo emocionalmente, pero necesitan poder
convencerse légicamente de que la compra es adecuada para ellos. A menudo tienen miedo de lo que
otros pensaran si lo compran, porque temen que su estado disminuya si el producto no funciona para
ellos. Entonces, en esta seccion superior de la pagina, hago la transicion de mi mensaje para hablar sobre
su logica. Les explico por qué es un buen negocio y lo comparo con otras inversiones que podrian hacer.
También les informo acerca de la garantia de devolucién de dinero si no funciona para que no corran el

riesgo de disminuir su estado. Por ultimo, trato de utilizar la mayor inversion de riesgo posible.

El dltimo 20 por ciento de los compradores no estan tan motivados por la emocion o la légica, pero
estan motivados por el miedo a perderse (FOMO). Lo Unico que hara que den el salto es que tengan miedo
de que se lo lleven. La urgencia proviene de que usted les da todas las razones por las que necesitan
comprarlo ahora, y la escasez proviene de todas las razones por las que esto desaparecera pronto. Para
este ultimo grupo, cierro casi todas las presentaciones de ventas, cartas y secuencias enfocandome en la
urgencia y la escasez. Te acabo de mostrar cémo funciona el proceso de emocién — Légica — El miedo
funciona en una pagina de destino, pero también funciona dentro de cada embudo de seguimiento y

secuencia de retargeting.

Headline
Email
Submit
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Figura 6.8: Construimos mensajes de emocion, légica y miedo en nuestros embudos de seguimiento para ayudar a nuestros

El publico compra nuestros productos.

Cuando alguien se une a un embudo de seguimiento, mi primer conjunto de mensajes se centra en la emocién

mientras cuento historias de otras personas que han usado el producto y



Comparte los beneficios ocultos. Después de unos dias, cambio todos mis mensajes a logica, y luego el
ultimo conjunto de mensajes cambiara a miedo.

Si solo envio tres correos electrénicos en ese paso del embudo de seguimiento, entonces tengo uno
para cada uno de los tres cierres. Si tengo cinco correos electronicos, podria pasar los primeros tres dias
en emocion, un dia en logica y un dia en urgencia y escasez. La cantidad de mensajes es menos
importante que asegurarse de presionar cada uno de los cierres, ya que cada uno traera un grupo

diferente de compradores.

A medida que hago mi transicion al proximo embudo en mi embudo de seguimiento, comienzo de nuevo con
la venta de historias emocionales nuevamente y hago que la gente se involucre en el proximo embudo en la
escala de valor. Este proceso es cierto en cada tipo de mensaje que envias. Cuando su objetivo es mover a las
personas a través de un proceso o un embudo, cada tipo de comunicacidon que envie debe comenzar con

emocion, pasar a la loégica y terminar con miedo (urgencia y escasez).

EMBUDOS DE SEGUIMIENTO (SECUENCIAS DE OPERA DE JABON) VS.
DIFUSIONES (CORREOS DIARIOS DIARIOS)

En DotCom Secrets, Hablo sobre los dos tipos de comunicacién que tengo con las personas después de que se
unen a mi lista: Secuencias de telenovelas y correos electronicos diarios de Seinfeld. Descubri que muchas
personas se confunden sobre como funcionan esos tipos de comunicaciones y como se vinculan en los embudos

de seguimiento, por lo que queria pasar un minuto mostrando cémo encajan estos conceptos.

Cuando alguien se une por primera vez a mi lista, los llevo a través de un proceso llamado Secuencia de
telenovelas. Lo llamamos asi porque los correos electrénicos no son mensajes independientes, sino que usaremos
varios correos electrénicos para contar una historia, donde cada correo electrénico te engancha a leer el siguiente
correo electrénico de una manera similar a como lo hara una buena telenovela usa su historia para llevarte de un
episodio a otro. En estos correos electronicos, contamos a nuestros lectores una historia que construira una relacion
y una buena relacion. De esa manera, es mas probable que sigan leyendo nuestros correos electrénicos, haciendo

clic en nuestros enlaces y comprando nuestros productos.

El segundo tipo de comunicacién son los correos electronicos diarios de Seinfeld que son mas similares a los
episodios del programa de Seinfeld. Cada correo electrénico es un mensaje independiente que tiene un gancho,
cuenta una historia y luego regresa a su oferta principal. Los usamos todos los dias mientras enviamos una
transmision a nuestra lista con el objetivo de que vuelvan a nuestros embudos. Algunas personas han pensado que

estos dos



las ideas eran opuestas, y otros han preguntado cémo encajan en el marco del embudo de seguimiento.

La verdad es que ambos trabajan juntos dentro de su escala de valores.

(Broadcasts) (ﬁ:rllaw—UP Funnels)

Seinfeld Messages E IZ] T;j:rh
! + 4

v )
MMM %%??%?% s
| (0] ]| 7 (Bl Bk | ™ol =
=

Figura 6.9: Después de que un lider haya revisado todas sus secuencias de telenovelas para todos sus embudos,

entonces puede enviarles sus correos electrénicos diarios de Seinfeld.

Cuando alguien se une por primera vez a su lista, lo conectamos a un embudo de seguimiento.
Inmediatamente, se ponen en una secuencia de telenovela donde les contamos historias
(proporcionando un cierre emocional) y los guiamos a través de nuestro embudo de seguimiento. El
primer conjunto de correos electronicos se trata de construir una buena relacién. Los lectores
generalmente se conectan con su historia (ya que usted es el personaje atractivo en su negocio)
porque es probable que se comunique con ellos. Luego hacemos la transicién al primer embudo
gue promoveremos en nuestra secuencia. Comenzamos la "segunda temporada" de nuestra
secuencia de telenovelas (SOS) con las historias detras del nuevo producto / embudo que les
estamos presentando. Hacemos la transicién del SOS de nosotros (el personaje atractivo) al primer
producto que queremos presentar. EI SOS se mueve a través de la emocion, la logica y el miedo, y
guia a las personas hacia y a través de ese primer embudo.



producto / embudo que les estamos presentando. Llegan los correos electrénicos diarios de Seinfeld después alguien
se ha movido a través de todas las secuencias de telenovelas dentro de la escala de valores y ha terminado con
nuestros embudos de seguimiento. En un mundo perfecto, tendriamos embudos de seguimiento que duraron 40
afos, pero la realidad es que la mayoria de los embudos de seguimiento buenos son efectivos durante 30-60 dias.
Después de eso, las personas abandonan la lista principal que ha ascendido a su gente a través de su escala de
valor, y luego se trasladan a nuestra lista de transmision diaria. Esta es la lista que utilizamos para enviar nuestros
correos electrénicos diarios basados en historias (Seinfeld) para guiar a las personas a nuestras nuevas ofertas de
front-end y hacer que se vuelvan a registrar en nuestros seminarios web y promocionen nuestras publicaciones de
blog, episodios de podcast y ofertas de afiliados. . Este es el cubo en el que ponemos a las personas después de

que se hayan retirado del extremo posterior de nuestro embudo de seguimiento.

El siguiente secreto le mostrara como infiltrarse en su Dream 100, construir su propia red de
distribucion (su propio programa) y encontrar su voz.



SECRETO #7

INFILTRANDO EL SUENO 100

De 1989 a 1994, hubo un talk show nocturno llamado E/ Salon Arsenio Show. Mis padres no lo
vieron, asi que nunca tuve la oportunidad de verlo en casa. Sin embargo, si recuerdo que los padres
de mi amigo lo veian todas las noches y, a menudo, mi mejor amigo me lo contaba. Una noche de
verano durante una fiesta de pijamas en su casa, nos quedamos despiertos hasta tarde y tuve la
primera oportunidad de ver el famoso Arsenio Hall en accién, corriendo haciendo su “jGuau! jGuau!
jGuau!" cantaba mientras bombeaba su pufo en circulos. Soliamos imitar esto en el patio de recreo
durante afos cada vez que anotabamos un touchdown o un jonrén. Su shtick se hizo nuestro, y

pensamos que éramos geniales cada vez que lo haciamos.

A lo largo de los afos, tuve la oportunidad de ver su programa algunas otras veces. Recuerdo
que me sorprendio la energia de su espectaculo y los increibles invitados que traia. En junio de
1992, tuvo a Bill Clinton mientras Clinton se postulaba para presidente. Clinton interpreté "Heartbreak
Hotel" en el saxofén, un acto considerado por muchos como el momento mas importante en su
carrera politica para ayudar a construir su popularidad entre los votantes minoritarios y mas jovenes. 15

Solo dos afnos mas tarde, el espectaculo salié del aire y, para la mayoria de nosotros, nunca volvimos a
escuchar el nombre de Arsenio. Es decir, hasta 2012, cuando aparecié como concursante en Aprendiz de
celebridad. Vi esa temporada, tratando de aprender lecciones de negocios para hacer crecer mi empresa de
Donald Trump y los concursantes. Cada uno de los episodios me dio algunas ideas, pero la pepita de oro

mas grande se cayo en el episodio siete. diecissis

Fue tan simple que creo que casi todos se lo perdieron. Sin embargo, por alguna razén, me
llamé la atencion, y ha estado corriendo por mi mente ahora por



casi una década Déjame prepararte la escena. Los dos equipos competidores tenian la tarea de
recaudar dinero para caridad, y todos los concursantes estaban haciendo llamadas telefénicas a
sus amigos ricos y pidiendo donaciones. Penn Jillette logré que Blue Man Group actuara en las
calles de la ciudad de Nueva York y donara dinero. Cada celebridad pudo recaudar algo de dinero,
excepto uno: Arsenio Hall.

Vi como Arsenio abri6é su Rolodex de celebridades e hizo llamadas durante horas. Cada llamada fue
al correo de voz. Obtuvo un compromiso de Jay Leno, pero el cheque aparecié mas alla de la fecha
limite y no conto para la competencia. En la escena final antes de la sala de juntas, los frustrados
companeros de equipo de Arsenio trataron de descubrir por qué no recaudoé dinero. Derrotado, Arsenio
explicé que todos solian responder a sus llamadas cuando tenia su propio programa. Pero cuando no
tenia su propio programa de entrevistas, sus supuestos amigos lo evitaban. Y ese fue la gran comida
para llevar! Cuando tienes tu propio programa, todos responden tus llamadas. Anteriormente hablamos
mucho sobre el Dream 100 y sobre cdmo puedes ingresar o comprar tu entrada. En cualquiera de esas
situaciones, tienes mas influencia cuando tienes tu propio programa o tu propia plataforma. Cuando
Arsenio tenia un programa de entrevistas, si llamaba a alguien (incluso al futuro presidente de los
Estados Unidos), respondian la llamada porque sabian que podia proporcionarles una plataforma que
no podrian obtener de otra manera. Su plataforma es el verdadero valor que tiene para proporcionar su
Dream 100. Es mas valioso que el dinero, los regalos o cualquier cosa. Los Dream 100 quieren

exposicion, y su plataforma puede proporcionarlos para ellos.

Por muy buena persona que creo que soy, estoy seguro de que si no tuviera mi plataforma de mas de
2 millones de empresarios entre mis listas de correo electrénico, listas sociales y oyentes de podcast,
habria sido muy dificil conseguir a Tony Robbins, o cualquiera de mis Dream 100, para devolver mis
llamadas, responder a mis correos electronicos o estar interesado en trabajar conmigo. Ninguna de estas
personas necesitaba otro amigo. Sin embargo, si necesitaban acceso a mi plataforma, y eso me dio la
posibilidad de poner mi pie en la puerta, entablar amistades e iniciar asociaciones. Esta es la clave para

abrirse camino.

Recientemente, escuché a Gary Vaynerchuk hablando en un evento para especialistas en marketing
digital en el que alguien le pregunt6 a donde se dirige el futuro del marketing y la atencién. Su respuesta

fue muy profunda:

Creo que esto [sosteniendo su teléfono celular] es la television en 1965. . .



Y los televisores, son la radio, ¢verdad? . . . Lo Unico que estudio es la historia, porque a la historia
le encanta repetirse. Entonces, si miras las marcas (las marcas de cerveza) que eran romanticas
acerca de permanecer en la radio, porque asi fue como lo hicieron y no cambiaron a la television,
mientras que cosas como Miller Lite (de las que nadie habia oido hablar) se fue solo a la television y

se convirtié en la marca.

Si miras la television en 1965, eso es lo que creo que es [el teléfono celular], y creo
que YouTube, Instagram, Facebook y Snapchat son ABC, NBC y CBS. . . Y luego creo
que, dentro de él, [soy] MEZCLA*y

Dias felices. Entonces ese es el sistema. . . Entonces, lo que debe hacer para su negocio
es descubrir los canales en los que podria ser la estrella de esa red. 17
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Figura 7.1: Encuentra el "canal"” donde puedes ser la estrella, luego construye tu programa alli.

Por poderosa que sea esa afirmacion, lo mas poderoso de entender es que hoy no tienes que
convencer a una red de que debes tener tu propio programa. En su lugar, puede hacer clic en algunos

botones y as/ de rdpido puedes tener un show en todas las principales aplicaciones.



En este momento, ABC, NBC y CBS en los teléfonos de las personas son: Facebook

e (programa de entrevistas) Podcasts (radio) YouTube (comedia de situacion) Instagram
e (reality TV) Blogs (periodico)

°

°
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Figura 7.2: Todas las formas de comunicacion anteriores tienen aplicaciones modernas.

Apareceran mas aplicaciones / canales, pero a partir de ahora, la mayoria de los globos oculares se

centran en estas aplicaciones, lo que le permite crear su propio programa de forma gratuita.

¢ Pero tener tu propio programa es lo mismo que tener tu propia lista? Yo diria que la respuesta
es "tipo de". Con su propia lista, usted es duefio del trafico, pero con su propio programa, esta
alquilando espacio e intentando ganar ojos en la red de otra persona. Ese fue el problema para
Arsenio. Cuando Fox dejo caer su espectaculo, todo habia terminado. Si Facebook decide que no
les gusta su programa por alguna razén (y se sabe que lo hacen), pueden cancelar su



mostrar o su cuenta sin previo aviso. Lo mismo es cierto con los podcasts, Instagram y
YouTube.

Ahora, imagine si Arsenio Hall entendi6 los principios que aprendio en el Secreto # 4, y si, durante cada
episodio de su programa, les hubiera dicho a sus televidentes que fueran a su embudo y optaran por obtener
sus 100 chistes favoritos de forma gratuita. En ese caso, podria haber creado una lista de millones de
suscriptores en la moneda de diez centavos de la red, y cuando se cancel el programa, todavia habria tenido
una plataforma porque todavia habria tenido su lista. Podria haberse mudado a un nuevo canal, haber lanzado
un podcast o un blog, enviado un correo electrénico a sus seguidores y guiado a sus seguidores a su nuevo
programa. Hasta que sea dueno del trafico, siempre queda a los caprichos de la red. Entonces, incluso cuando
comience su propio programa, recuerde que el objetivo sigue siendo convertir el trafico que esta ganando en el

trafico que posee.

SU CANAL DE DISTRIBUCION PRINCIPAL: CORREO ELECTRONICO

La clave del éxito con tu programa es cuantas personas puedes consumir realmente lo que estas creando.
Es posible que pueda confiar en que cada plataforma lo promocione de forma gratuita, pero nunca me
gustaria incluir eso como parte de mis planes de marketing. A veces creamos un episodio que se vuelve
viral y obtendremos millones de visitas gratis, pero eso no es algo en lo que confiamos. En cambio,
debemos preguntarnos: "Después de que mi nuevo episodio esté en vivo, ¢ coémo puedo hacer que la
gente vaya y lo consuma lo antes posible?" La mejor manera de hacerlo es aprovechar la lista que ya ha

estado construyendo.
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Figura 7.3: La aplicacion moderna del correo directo es el correo electrénico.

Dedicamos todos nuestros esfuerzos a convertir todo el trafico que controlamos y el trafico que ganamos en
trafico que poseemos (nuestra propia lista) porque cuando tenemos nuestra propia lista, controlamos nuestro propio

destino. He tenido amigos que confiaron 100 por ciento en



Algoritmos de Facebook o YouTube para promocionar sus videos. Muchos fueron bendecidos con un
alcance increible, muchos de ellos obtuvieron decenas de millones de visitas por cada video que
publicarian. Desafortunadamente, los algoritmos de cada plataforma cambiaron (como siempre lo hacen), y
muchas de estas mismas personas ahora luchan por obtener unos cientos de vistas. Por esa razon,
siempre miro el trafico viral gratuito como la salsa ademas de lo que podria venir si promociono el video lo

mejor que puedo, y hago mi objetivo numero uno en primer lugar para promover cada episodio que publico .

Ademas del correo electronico, querra continuar creando otras listas y canales de distribucion, como listas
de mensajeria directa en Facebook y seguidores en Instagram, para que pueda hacer "deslizamientos hacia
arriba". Cada plataforma tiene su propia versién de una lista, pero el correo electronico es el Unico que posee;

esta alquilando todo el resto y podria perderlos en cualquier momento.

SU CANAL PRINCIPAL DE SHOW: TEXTO, VIDEO O AUDIO

La siguiente pregunta légica que podrias hacerte es: " En qué canal creo mi programa?" Mi
respuesta seria: "Depende de ti". Para empezar, no debes intentar crear un programa en cada
canal. Hacer eso danara tu capacidad de crecer. Por ahora, la clave es centrarse en un canal.
En Secret # 15, Conversation Domination, le mostraré cémo aprovechar su programa principal
para obtener la distribucién en todos los canales, pero, por ahora, debe centrarse en solo dos
canales: su canal de distribucion principal (correo electronico) y su principal Mostrar canal.

El canal en el que deberia hacer crecer su programa principal depende de usted, su personalidad

y sus talentos. Para aquellos de ustedes que aman escribir, me enfocaria en crear un blog.
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Figura 7.4: La aplicacion moderna de los periédicos es un blog.



Si odias escribir, pero tu amorla idea de estar en video, entonces te recomiendo que construyas tu
programa en uno de los canales de video (cada uno tiene una estrategia diferente que
profundizaremos en la siguiente seccion).
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Figura 7.5 Las aplicaciones modernas de comedias de situacion, programas de entrevistas y reality shows son respectivamente
YouTube, Facebook e Instagram.

Para aquellos que tienen una voz para la radio o que pueden estar un poco nerviosos por estar frente a la

camara, les recomiendo comenzar su propio podcast.

Radio o Podcast
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Figura 7.6: La aplicacién moderna de la radio es un podcast.

Si aun no esta seguro de en qué plataforma le gustaria crear su programa, le
recomiendo que mire en qué plataforma consume mas contenido. Por lo general, si amas
YouTube y pasas mucho tiempo viendo videos,



vas a tener el mejor éxito creando videos para esa plataforma, porque lo entiendes. Si escuchas
mucho los podcasts, ese es probablemente el mejor lugar para comenzar. Del mismo modo, si lees
muchos blogs, ese es probablemente el mejor lugar para comenzar.

Debido a que pasamos tanto tiempo hablando de su canal de "Distribucion primaria" (correo
electronico) en el Secreto # 7, pasaré el resto de este capitulo hablando de su "Show maestro".
Recuerda que por ahora, deberias solamente estar construyendo un programa en un canal. No intentes
construir mas de uno en este momento. En Secret # 15, le mostraré como aprovechar este canal
primario en todos los canales secundarios, pero eso no viene ahora. Concentra todos tus esfuerzos en

hacer que tu primer show sea exitoso.
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Figura 7.7: Una vez que tenga su programa principal, usara sus canales de distribucion como el correo electrénico,

Messenger y "deslizar hacia arriba" para notificar a su audiencia que hay nuevos episodios.

COMIENZA TU ESPECTACULO (ENCUENTRA TU VOZ)



El 26 de marzo de 2013, lancé mi primer episodio de mi Comercializacion en tu auto podcast, que luego se
convirtio en el Secrefos de mercadeo show. Parecia un dia tan bueno como cualquier otro para lanzarlo,
aparte del hecho de que en los meses anteriores casi habia llevado a la bancarrota a mi empresa,
despedi a unos 100 empleados y descubri que le debia mas de $ 250,000 al IRS (que si no lo hacia)
pagar pronto significaria ain mas multas y posible tiempo en la carcel), y casi no quedaba dinero en la
cuenta bancaria con toneladas de deudas de tarjetas de crédito acumuladas. Mirando hacia atras ahora,
parece ser el peor momento posible para lanzar un podcast ensefiando a la gente mis "secretos de
marketing", pero eso es exactamente lo que hice. Sabia que si iba a hacer mi propio programa, tenia que
ser coherente o no funcionaria. De todos los tipos de programas que podia publicar (audio, video o texto),
sabia que tenia que ser simple o nunca me apegaria. Cuando consideré cémo incorporarlo a mi rutina
diaria, Me di cuenta de que todos los dias tenia un viaje de 10 minutos a mi oficina. Pensé que podia
grabar cada episodio en mi teléfono mientras conducia al trabajo. En los episodios, compartia mis
pensamientos sobre lo que estaba haciendo para comercializar mi negocio y las lecciones que aprendia

cada dia. Asi es como obtuvo su nombre original: Comercializacion en su automovil.

Los primeros episodios no fueron buenos. De hecho, anos mas tarde, mi amigo Steve J
Larsen me dijo: "Los primeros 45 o 46 episodios no fueron muy buenos, pero en ese momento es
cuando parecia que encontrabas tu voz, y comenzaron a mejorar cada vez mas. ese." La buena
noticia para mi (y también para ti) es durante tus primeros episodios, en los que eres el peor,
jnadie te esta escuchando todavia! Si no hubiera hecho los primeros 45 episodios, nunca habria
llegado al episodio 46, donde comencé a dar un paso adelante. Es por eso que es tan esencial
comenzar a publicar tu programa ahora, incluso cuando no eres bueno en eso. En el proceso de
hacer tu show, encontraras tu voz. Estoy tan agradecido de no tener idea de como verificar las
estadisticas de descarga para ver si alguien me estaba escuchando cuando comencé, porque
estoy seguro de que me habria desanimado y detenido. No mire sus estadisticas, descargas o
numeros al principio, porque solo esta tratando de construir la base para algo grandioso, y
tomara tiempo.

Aproximadamente tres afios después de mi podcast, aprendi a verificar las estadisticas de descarga y descubri
que habia decenas de miles de personas escuchando cada episodio. También descubri que la mayoria de las
personas que se habian unido a mis grupos de mentes maestras y programas de coaching de mas alto nivel
habian sido oyentes de podcasts primero. Cuando pregunté a nuestros miembros de entrenamiento sobre esto, el

patrén de



cémo la mayoria de ellos entraron en nuestros programas de gama alta fue sorprendentemente
similar. Muchos me dijeron que escucharian algunos episodios, y luego, por alguna razén, un
episodio se conectaria con ellos. Les hizo querer mas, por lo que volverian al episodio unoy
escucharian cada episodio durante una semana o dos. Durante los episodios, documenté mi viaje
mientras reconstruia mi empresa. Compartiria historias de las personas con las que tuve la
oportunidad de trabajar; por lo general, antes de que estos oyentes hubieran terminado el atracon,
habian solicitado trabajar conmigo.

Sin vender anuncios en mi podcast, promocionando productos propios o de otras personas (ambas
cosas que puedes y probablemente deberias hacer para ganar dinero con tu programa), solo estaba
contando historias propias y de mis clientes. Sin embargo, ese podcast ha convertido a mas seguidores
casuales en fanaticos delirantes que cualquier otra cosa que haya hecho. Pero no comenz6 de esa manera;

tomo6 mas de tres anos de publicacidon consistente.

Déjame guiarte por los pasos que haran que tu propio programa sea un éxito.

Paso # 1) Publica diariamente por al menos un aio: El primer compromiso que tiene que hacer es
que sera consistente. Cuando comencé, sabia que si no encontraba una plataforma que fuera facil para
mi y facil de crear el contenido, no seria coherente. ;Qué plataforma tiene mas sentido para ti? 3 Como
y cuando vas a publicar? ¢ Te levantas cada mafiana y escribes una publicacion de blog de 1,000
palabras antes del almuerzo? ; Haces un Facebook Live antes de irte a la cama todas las noches
compartiendo las lecciones del dia? ¢ Qué funciona para ti que te ayudara a ser consistente? Si puede
publicar todos los dias durante un afio, nunca mas tendra que preocuparse por los problemas de
dinero. Durante el proceso, encontraras tu voz y tu audiencia tendra tiempo para encontrarte. Uno de
mis amigos, Nathan Barry, escribié esta publicacién recientemente, "Soporta lo suficiente como para
que te noten™:

¢, Cuantos grandes programas de television has descubierto en la tercera temporada o mas tarde?
Empecé a mirar Game of Thrones después de haber lanzado cinco temporadas. Pat Flynn habia
lanzado al menos 100 episodios de su podcast antes de que supiera que existia. yo descubri Historia

hardcore afos después de que Dan Carlin comenzo a producirlo.

Esta es una experiencia tan comun. Se produce tanto contenido que no podemos
descubrirlo todo. Entonces, en cambio, esperamos



El mejor contenido para flotar a la superficie después de un tiempo. Si el primer paso en la creacion de una

audiencia es crear un gran contenido, el segundo paso es aguantar lo suficiente como para hacerse notar.

Seth Godin es muy generoso con su tiempo y aparecera en casi cualquier podcast relevante,
pero primero debe haber grabado al menos 100 episodios. Su filtro son creadores que han
demostrado que estan dispuestos a aparecer de manera constante durante mucho tiempo. 18 afios

Para aquellos de ustedes que han estado cerca de mi por cualquier cantidad de tiempo, saben
que esta es una caja de jabon en la que estoy muy firme. Debe publicar o nunca sera relevante, y
debe continuar publicando si desea seguir siendo relevante. Esta parte del volante de trafico no
desaparece. Steve J Larsen sabia cuando compro sus primeras entradas para Funnel Hacking
Live que probablemente les diria a todos esta verdad eterna, pero cuando hizo las maletas, le dijo
a su esposa: “Haré todo lo que Russell dice en este evento. . . excepto publicar mi propio
programa. No voy a hacer eso ". Antes del almuerzo del primer dia, les dije a todos que lo mas
importante que podian hacer desde ahora hasta el evento del proximo afio seria elegir un canal y
publicarlo diariamente. Les dije que si lo hacian todos los dias durante un afo, nunca mas
tendrian que preocuparse por el dinero. Y luego hice algo que no habia hecho antes; Hice que
todo el publico se comprometiera conmigo a comenzar a publicar ese dia.

La mayoria de las personas en la sala levantaron la mano y estaban emocionadas de aceptar el desafio,
pero muy pocas tomaron lo que dije al pie de la letra. Pero cuando una persona, Steve J Larsen, hizo el
compromiso, el que entrd sabiendo que no estaba dispuesto a hacer, decidié participar todo. Decidio
comenzar un podcast, y en ese evento, comenzo a crear sus primeros episodios Aproximadamente una
semana después, solicité un trabajo en ClickFunnels y se convirtié en mi nuevo jefe de construccion de
embudos. Se sentd a mi lado todos los dias durante los proximos dos afios. Mientras trabajaba en mis
proyectos, me vio compartir (publicar) todas las lecciones que estaba aprendiendo en el camino. Estaba
haciendo podcasts, publicando en Facebook, haciendo shows de Periscope y mas. Me dijo que estaba

sorprendido por lo mucho que publiqué, por lo que modeld lo que estaba haciendo.

Durante los siguientes dos afios que trabajo en ClickFunnels, siguié publicando su programa;
después de unos meses comenzo a tener algo de traccion. Siguid creciendo a lo largo de los
anos, y cuando decidi6 dar el salto de ser un empleado a convertirse en su propio empresario,

tuvo un gran seguimiento de



personas que consumian todo lo que publicaba. Ese espectaculo y sus seguidores se convirtieron en la
plataforma de lanzamiento que necesitaba para lanzar su carrera. Tenia seguidores y seguidores, asi que
simplemente les presenté las nuevas ofertas que habia creado, y se convirtié en un "éxito de la noche a la

manana".

Paso # 2) Documente el viaje: La pregunta mas grande y el miedo mas grande que la mayoria de la
gente tiene cuando les digo que comiencen su propio programa es que no tienen idea de qué hablaran.
Una de las cosas mas poderosas que aprendi de Gary Vaynerchuk es un concepto que él llama

"Documento, no crear". Estoy compartiendo un articulo de su blog que profundiza en este concepto:

Si quieres que la gente empiece a escucharte, tienes que presentarte. Lo que quiero
decir con esto es que hay muchos de ustedes que no estan produciendo suficientes
articulos o videos o piezas de contenido que deberian producirse para aumentar su
influencia. Demasiados "creadores de contenido" piensan que solo tienen uno al bate:
tienen que hacer el video, imagen o lo mas bellamente creado o despotricar en Facebook.
Pero de lo que no se dan cuenta es que su hambre de crear el contenido perfecto es lo que
realmente los paraliza.

Es cierto que si quieres que te vean o escuchen en las redes sociales, tienes que publicar
contenido valioso de forma regular. Deberia estar haciendo un vlog o podcast de YouTube o algun
tipo de serie de audio / video de formato largo al menos una vez por semana. Debes publicar en
Instagram y / o historias de Snapchat al menos de seis a siete veces al dia. Ahora probablemente

estés pensando Whoa, eso es mucho. ; Como creo entre seis y siete cosas significativas al dia?

Te daré el consejo mas importante cuando se trata de crear contenido: Documento.
No crees

En términos muy simples, "documentar” versus "crear" es lo que E/ mundo realy Los
kardashianos Es para Guerra de las Galaxiasy Amigos. Y no se confunda, solo porque esté
"documentando" no significa que no esté creando contenido. Es solo una versiéon de
creacion que se basa mas en la practicidad en lugar de tener que pensar en historias o
fantasias, algo que es muy dificil para la mayoria de las personas (incluido yo mismo).
Piénsalo: puedes reflexionar sobre la estrategia detras de cada publicacion y convertirte
en esta "persona influyente”. . . o puedes ser tu mismo.



Crear esta persona influyente puede parecer especialmente dificil si solo eres alguien
que comienza a subir la escalera. Y lo entiendo, para algunos de ustedes hay mucha
presion en eso. Crees que unos 30 o0 40 o 50 afios van a escuchar tu video despotricante
con cinismo y piensas:
¢ Qué sabe este nifio?

Pero, uno de los errores mas grandes que cometen las personas al crear contenido para su
marca personal es tratar de venderse en exceso porque piensan que eso es lo que atraera la
atencion de las personas. Ya sea que usted sea un entrenador de negocios, orador o artista
motivador, creo que es mucho mas fructifero hablar sobre su proceso que sobre los consejos
reales que "piensa" que deberia darles.

Documentar su viaje versus crear una imagen de usted mismo es la diferencia
entre decir "Deberia. . . " versus "Mi intuicion dice.

." ¢ Consiguelo? Lo cambia todo. Creo que las personas que estén dispuestas a
discutir sus viajes en lugar de tratar de presentarse como la "préxima gran cosa" van a
ganar.

Entonces, cuando digo que publiques entre seis y siete piezas significativas de
contenido al dia, toma tu teléfono inteligente, abre Facebook Live y comienza a hablar
sobre las cosas mas importantes para ti. Porque al final, lo creativo (o lo "hermoso" que
alguien cree que es tu contenido) sera subjetivo. Lo que no es subjetivo es el hecho de
que necesitas comenzar a salir y seguir balanceandote.

Comenzar es la parte mas importante y el mayor obstaculo que enfrenta la mayoria de las
personas. Estan reflexionando y elaborando estrategias en lugar de hacer. Estan debatiendo
lo que sucedera cuando ni siquiera han mirado lo que esta frente a ellos. Hazme un favor y

comienza a documentar.

“Esta bien, empecé, Gary. ;Ahora que?" usted pregunta. Sigue haciéndolo durante otros cinco
anos y luego vuelve a mi antes de que vuelvas a preguntar. 19

Las personas que estan sintonizando su programa generalmente lo hacen porque estan buscando
algun tipo de resultado. Es la misma razén por la que compran sus productos, abren sus correos
electronicos e interactian con su contenido. La gente escucha mis podcasts, lee mis libros y mira mis
videos porque estan tratando de encontrar mas formas de comercializar sus negocios. No publico
porque sé todo sobre este tema, publico porque estoy obsesionado con este tema. Estoy en
constante busqueda de nuevas y mejores formas de comercializar el mio.



compafia, y mientras los encuentro, tengo ideas y leo cosas interesantes, las comparto con mi
gente. Como mi amigo Rich Schefren me dijo una vez: "Nos pagan mucho por pensar en otras
personas".

Asi que mi primera pregunta para ti al comenzar tu show es esta: “; Cual es el gran resultado con el que
estas obsesionado? ;Qué estas tratando de aprender por ti mismo de todos modos que puedas documentar

mientras lo descubres en tiempo real?
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Figura 7.8: En su programa, puede documentar su viaje, probar su material y encontrar ganchos.

Cuando escuchas la introduccion a mi podcast, llamo la gran pregunta que estoy
respondiendo en mi programa:

Entonces, la gran pregunta es esta: “4 Como son los empresarios como nosotros, que no
enganaron y asumieron Venture Capital, que estan gastando dinero de nuestros propios bolsillos,
cdmo comercializamos de una manera que nos permita obtener nuestros productos y servicios? y
las cosas en las que creemos, al mundo, pero que siguen siendo rentables? Esa es la pregunta, y

este podcast le dara las respuestas. Mi nombre es Russell Brunson, y bienvenido a

Secretos de mercadeo podcast



Figura 7.9: En mi podcast, documento mi viaje en tiempo real.

Dentro de este marco, puedo hablar, compartir y entrevistar a personas sobre cualquier cosa
relacionada con ayudar a las personas a vender mas de las cosas en las que creen. Desde que
comence este podcast a raiz de un gran fracaso comercial, la mayoria de la gente hubiera pensado
Fue el peor momento para iniciar un podcast, y mucho menos para comercializar un negocio, pero
mirarlo a través del lente "Documento, no crear" revela que era el momento perfecto para comenzar el
podcast. De hecho, desearia haberlo comenzado 10 afios antes cuando me conecté por primera vez,
porgue habria tenido muchas cosas mas interesantes



para compartir como los estaba aprendiendo la primera vez. En cualquier caso, ¢ qué tan genial es ahora,
seis anos después, que he documentado todo el viaje desde el fracaso comercial hasta el crecimiento de

ClickFunnels para ser una empresa de mas de $ 100 millones por afio? Aln mas importante, jdecenas de
miles de personas han podido seguirnos en ese viaje y aprender las lecciones mientras las estaba

aprendiendo!

Paso # 3) Probar su material: Recientemente, estuve en un retiro privado de mentes maestras en Wyoming
con un pufiado de personas influyentes que colectivamente ganaron miles de millones de délares en linea e
influenciaron a cientos de millones de personas. Una noche, mientras estabamos sentados alrededor de una
fogata, Dean Graziosi compartié una idea que ha cambiado la forma en que veo el material que estoy

publicando. Su historia, de lo mejor de mi memoria, fue algo asi:

¢, Sabes cdmo cuando ves a un increible comediante actuar en el escenario de un programa de
entrevistas nocturno, cada chiste que cuenta le encanta? Te preguntas: "; Coémo es tan gracioso este
tipo?" Pero de lo que no se da cuenta es que en los ultimos 10 afios, cuando comenzd su viaje para
convertirse en comediante, escribiria 10 chistes, iria al bar de buceo mas cercano, se pararia en el
escenario y entregaria sus chistes. Probablemente vio como uno o dos de los 10 chistes aterrizaron, y
el resto bombarded. Luego volveria a casa, tomaria los dos chistes que le dieron, y luego escribiria
ocho nuevos. La préxima semana encontraria un nuevo lugar para actuar, entregaria sus 10 chistes y
tal vez encontraria que uno de sus nuevos chistes realmente aterrizd. Ahora tiene tres chistes en total
que puede usar. Regresa a su departamento y comienza el proceso nuevamente, haciendo esta
semana tras semana, ano tras ano, hasta que haya encontrado sus 10 chistes. Ahora esta listo. Es
entonces cuando podemos verlo, después de que ha perfeccionado el material, cuando se para en el
escenario y aterriza cada broma en el escenario mas grande del mundo. Miro hacia atras en mi viaje y

pienso en mi primer libro, DotCom Secrets.

Estaba tan asustado cuando terminé de escribir ese libro que no queria darselo a la gente para que lo
leyera. Pero lo que la mayoria de la gente no se dio cuenta fue que una década completa antes de
escribir ese libro, me lo gané. Estaba obsesionado con el marketing, y leia, veia y escuchaba todo lo que
podia conseguir. Después de eso, probaria los conceptos e ideas en los pequefios negocios que estaba
creando. También probé los conceptos en los negocios de otras personas como consultor. Algunas ideas

funcionaron, mientras que otras fallaron.



Comencé a ensefnar en pequefios seminarios y talleres. Explicaria conceptos y miraria para
ver qué ideas tienen sentido para las personas y cuales son confusas. En cada evento, volveria
a ensefar los conceptos, una y otra vez, ajustando y refinando las ideas y las historias cada vez.
Hice entrevistas, podcasts, videos y articulos probando mis materiales una y otra vez. De este
trabajo surgieron los marcos como la escalera de valores, la férmula secreta, los tres tipos de
tréfico, el pirateo de embudos y el caracter atractivo. Estuve probando mi material durante mas
de una década, y aunque estaba nervioso por que otros leyeran el libro, también confiaba en
saber que estaba listo. Lo mismo sucedié con Secrefos experfos Pasé dos afios hablando sobre
los conceptos en mi propio podcast y en los podcasts de otras personas. Desarrollé ideas en
Periscope y luego en Facebook Live. Realicé eventos, talleres y programas de entrenamiento
para probar las ideas en los negocios de otros y en los mios, y el producto final fue el libro.

Hoy, mientras escribo este libro actual en el asiento del pasajero de un RV mientras mi esposa
conduce y los nifos juegan en la parte de atras, estoy tan nervioso por sacarlo al mundo como lo
estaba con mi primer libro. Sin embargo, sé que he estado probando este material durante los
ultimos dos afos en todas las plataformas a las que he tenido acceso, y esta listo.

Publicar su programa diariamente, mientras documenta su viaje, le dara la oportunidad
de comenzar a probar su material. Descubrira qué mensajes se conectan con las
personas, qué episodios se comparten y cuales no. Vera qué mensajes hacen que las
personas aparezcan y comenten y qué mensajes no se conectan. Es este proceso en el
gue aparecen constantemente y publican lo que les ayudara a refinar su mensaje,
encontrar su voz y atraer a los clientes de sus suefos. No importa si su objetivo final es un
libro, un seminario web, una presentacion magistral, un video viral o algo mas, cuanto mas
publique y pruebe su material, mas claro sera su mensaje y mas personas atraera .

Paso 4) Introduccion a Your Dream 100: Cuando comience su programa, generalmente usara los
primeros episodios para contar su historia de origen, por qué cred el programa y qué deberia esperar la
gente. Estos episodios iniciales son importantes porque habra personas que encontraran su programa
dentro de una semana, algunos dentro de un afio, y otros no lo encontraran durante afos, pero cuando lo
hagan y cuando se enganchen, la mayoria de las personas iran volver al episodio uno y escuchar en

exceso (o leer o mirar) para ponerse al dia con lo que se perdieron. Aunque



estos primeros episodios son antiguos, probablemente seguiran siendo un punto de partida para muchas personas
que se enamoran de su contenido.

Después de los episodios iniciales, es hora de comenzar a usar su programa para infiltrarse en su Dream 100.
Este es el secreto para obtener contenido nuevo y sorprendente para su programa, y también le brinda la capacidad

de aprovechar su Dream 100 como invitados para hacer crecer su programa.

Figura 7.10: para hacer crecer su espectaculo, comuniquese con su Dream 100 para ver si puede ser un invitado en su

show.

Piensa en como funciona esto en la television. Digamos que E/ show de esta noche quiere que mucha
gente vea su programa. ¢, Qué hacen? Intentan encontrar los invitados mas relevantes e interesantes
posibles para estar en el programa, ¢ verdad? Pero no se detienen ante eso. Durante toda la semana
previa a esa entrevista, estan promocionando a sus invitados en todos los canales de distribucion a los
que tienen acceso. Vera comerciales durante toda la semana antes de la entrevista hablando sobre quién
va a estar en el programa, y vera clips durante los descansos comerciales previos al programa, que
muestran las partes mas divertidas o0 mas intensas de la entrevista. El anfitrion esta aprovechando al

invitado para atraer a mas espectadores. Lo mismo sera cierto para tu show.

¢ Quiénes son las personas en su Dream 100 que tienen una historia interesante que podrian contar que se

relacionara con su programa? y tener seguidores de personas que



puedes promocionar su episodio? Tienes una plataforma que ahora puedes aprovechar para atraer
a la gente a tu programa, y tienen una red en la que puedes anunciar su episodio. Es un gran
ganar-ganar. En un mundo perfecto, promocionarian su episodio a todos sus seguidores cuando
se publique (y eso sucede a veces), pero incluso si no promocionan, aln puede comprar anuncios
dirigidos a sus audiencias en Facebook, Instagram, YouTube , o donde sea que estén sus
seguidores.

Ahora, sé lo que probablemente estés pensando, Eso es genial, Russell, para las personas que ya
tienen relaciones con su Dream 100, pero ¢ qué hay de mi? Soy nuevo Mi programa casi no tiene
seguidores, enfonces, ¢por qué querrian dejarme entrevistarlos? La realidad es que muchas personas
a las que les preguntas dicen que no, y eso esta bien, porque no necesitas a todos. Solo necesita uno:
un invitado que luego puede aprovechar para obtener los otros.

Por lo general, la mayoria de los mercados tienen un ambiente de club de “buenos chicos” y, por lo
general, gran parte de su Dream 100 estard en uno o mas clubes. Para infiltrarse y obtener acceso a ese
club, no necesita tener acceso a todos ellos; solo necesitas que uno de los chicos geniales piense que
eres genial, y luego estas dentro. Una de mis ilustraciones favoritas de este punto fue en la pelicula Nunca
ha sido besado, protagonizada por Drew Barrymore (Josie) y David Arquette (Rob). 20 En esta pelicula,
Josie es escritora de Chicago Sun-Timesy consigue un trabajo para ir encubierto a la escuela secundaria
para obtener una historia sobre la cultura adolescente. Lucha por entrar con los chicos geniales, y su
hermano Rob le dice el secreto: si puede hacer que una persona piense que es genial, entonces entrara,
porque todos los demas en la escuela estaran demasiado asustados para desafiarlo. Rob luego
demuestra este principio cuando se inscribe en la escuela, se vuelve popular en un dia y usa su
popularidad para llevar a Josie al club de nifios. Hace unos afos, recibi una llamada telefénica de un tipo
llamado Tellman Knudson que acababa de comenzar su propia empresa. Sabia que tenia una lista de
suscriptores (aparentemente estaba en su lista Dream 100) y queria preguntarme si promocionaria una
cumbre que estaba creando en mi lista. Decidi que la idea en la que me estaba lanzando no encajaba

bien, y le dije que no.

Asumi que esto seria lo Ultimo que oiria de él, pensando que la mayoria de las personas en su Dream
100 probablemente también le habrian dicho que no. No tenia una lista o una plataforma; solo tuvo una
idea y algo de prisa. Unos seis meses después, de la nada, comencé a recibir docenas de correos
electrénicos de algunos de los propietarios de listas mas respetados de nuestra industria, todos

promoviendo la nueva cumbre de Tellman.



Interesado en lo que sucedio, llamé a Tellman y le pregunté cémo, en el mundo, pudo conseguir que
todos estos propietarios de grandes listas lo promocionaran. El respondié: “Hice una lista de las
personas que queria formar parte de esta promocion, y luego comenceé a llamarlas. La primera persona
me dijo que no, y la segunda persona dijo lo mismo. Segui llamando y seguia recibiendo noes. En
algun lugar de esa lista te llamé, y tu respuesta fue la misma, pero estaba decidido a hacer que esto
funcionara sin importar el costo, asi que segui llamando. "; A cuantas personas terminaste llamando?"

Yo pregunté. "Cuarenta y nueve."

¢ Has llamado a cuarenta y nueve personas?

“No, obtuve cuarenta y ocho noes, jpero la cuadragésima novena persona dijo que si! Sabia que después de
tener uno si, estaba adentro. Le pregunté si conocia a alguien mas que pudiera estar interesado, y me dio tres
nombres. Llamé a cada uno de ellos y todos dijeron que si. jLes pedi referencias y todos dijeron que si también! A
medida que crecia mi lista de si, comencé a llamar a las personas que me dijeron que no y les mostré a las
personas que ahora estaban involucradas y que habian dicho que si, y muchos de los noes que habia recibido
anteriormente se convirtieron en si. Recibi cuarenta y ocho noes seguidos, y luego las siguientes treinta personas

dijeron que si.

Esa promocion termind generando a Tellman una lista de mas de 100,000 personas en solo unos
pocos meses, y esa lista le generé mas de $ 800,000 en ventas durante su primer afio en linea. Este es
el poder de infiltrarse en su Dream 100. Entonces, su trabajo ahora es mirar su Dream 100 y comenzar a
pedirles que estén en su programa. Muchos diran que no, pero no dejes que eso te detenga. Solo

necesitas uno si.

A medida que tenga la oportunidad de entrevistar a su Dream 100 en su podcast, les brindara
una plataforma por la cual se lo agradeceran. Podra pasar tiempo construyendo una relacion a
medida que los entrevista en su programa (cavando bien antes de tener sed), y puede aprovechar
su audiencia para promocionar su episodio, construir su programa y obtener acceso a su
seguidores

PONIENDOLO TODO JUNTO

He explicado muchos conceptos en este capitulo, asi que quiero resumirlo todo en algo un poco
mas tangible.

Paso 1: El primer paso es averiguar qué tipo de programa desea tener. Si



eres escritor, entonces deberias comenzar un blog. Si te gusta el video, entonces debes iniciar un vlog en

una de las plataformas de video. Por ultimo, si te gusta el audio, entonces debes comenzar un podcast.

Paso 2: Su programa sera usted documentando el proceso para lograr el mismo objetivo
por el que se esforzara su audiencia. Mientras documenta su proceso, probara su
material y prestara atencion a las cosas a las que la gente responde. Si te comprometes
a publicar tu programa todos los dias durante un afo, podras probar tu material y
encontrar tu voz, y los clientes de tus suefos podran encontrarte.

Paso 3: Aprovecharas tu Dream 100 al entrevistarlos en tu programa. Esto le dara la
capacidad de construir relaciones con ellos, les dara una plataforma, le dara la posibilidad
de promocionar su episodio en su programa a su audiencia y acceder a sus amigos y
seguidores.

Paso 4: Aunque este es tu propio programa, estas alquilando tiempo en la red de otra persona.
Es importante que no lo olvide y que se concentre en convertirlo en trafico de su propiedad.




Figura 7.11: Mientras crea su propio programa, concéntrese en convertir el trafico que gana y controla

en el trafico de tu propiedad.

Y con eso, cerraré la Seccion Uno de este libro. Hasta ahora, hemos cubierto muchos principios

basicos para el trafico. Nosotros:

Identificado exactamente OMS El cliente de tus suefios es. Descubierto
exactamente donde Se estan congregando.

Hablamos sobre como abrirse camino hacia esas audiencias (trafico que gana) y cémo
comprar su camino hacia esas audiencias (trafico que controla).

Aprendi a tomar todo el trafico que ganas y todo el trafico que compras y convertirlo todo en
trafico que propio ( construyendo tu lista). Discutié como conectar esa lista a un embudo de

seguimiento para que pueda moverlos a través de su escala de valores.

Preparado para infiltrarte en tu Dream 100, encontrar tu voz y crear seguidores creando
tu propio programa.

En la siguiente seccion, cambiaremos nuestro enfoque para dominar el patrén para obtener trafico de

cualquier red publicitaria (como Instagram, Facebook, Google y YouTube) y cémo entender sus algoritmos

para que pueda obtener trafico ilimitado y clientes potenciales que se vierten en su embudos



SECCION DOS

LLENA TU EMBUDO

En la primera seccién de este libro, nos enfocamos en comprender realmente quiénes son los
clientes de sus sueios, descubrir quién ya los ha congregado y aprender como obtener acceso a
esas personas e incluirlas en sus listas. En esta seccidn, nos centraremos mas en las tacticas de
como llenar sus embudos con los clientes de sus suefios en las siguientes cuatro plataformas

publicitarias:

® |nstagram
® Facebook
® Google

® YouTube

Podria haber profundizado en docenas de otras plataformas, incluidas Linkedln, Snapchat,
Pinterest, TikTok y Twitch, pero solo estoy explorando estas cuatro plataformas para mostrarle un
marco y un patron que puede aprender y usar en cualquier plataforma de la que le gustaria obtener
trafico en el futuro. Dependiendo de cuando esté leyendo este libro, es cierto que algunas de estas
plataformas pueden dejar de ser relevantes, y probablemente habra muchas por venir de las que
nadie ha oido hablar todavia.

Mostrarle la estrategia y las tacticas en una plataforma es el equivalente a "darle un pez a
un hombre", y ensenarle el marco para obtener trafico de cada plataforma es el equivalente a
"ensefiarle a un hombre a pescar". A medida que lea los siguientes capitulos, aprendera el
patrén y vera su aplicacion practica en las cuatro redes mas importantes de la actualidad,
ayudandole a dominar los marcos que llenaran sus embudos con los clientes de sus suenos.



EL MARCO "LLENE SU EMBUDO"
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Figura 8.1: Este bosquejo rapido lo ayudara a recordar los seis pasos dentro del "Llene su embudo”

marco de referencia.

Paso 1: Comprenda la historia y el objetivo de la nueva plataforma: Si quieres saber a
donde va la plataforma, debes saber de dénde viene. § Como comenzé Google? ; De donde
vino Facebook? ; Como cambiaron los algoritmos y, lo que es mas importante, por qué
cambiaron? ¢;Cual fue el propoésito detras de ellos? Si puede entender por qué hicieron los
cambios, puede comenzar a pensar como ellos. Puedes entender sus objetivos e
intenciones.

Esto es muy importante porque para cuando lea algunos de estos capitulos, los algoritmos
pueden haber cambiado, por lo que es esencial que comprenda la historia para que pueda ver
donde estamos hoy.

A medida que comience a obtener un disefio del historial de cada plataforma, rapidamente comenzara a ver
cuales son sus objetivos finales. Cada plataforma tiene el objetivo de hacer la mejor experiencia de usuario posible

para su usuario final. Eso es lo que mantiene a su gente



volviendo una y otra vez. Google quiere asegurarse de darles a sus usuarios los mejores resultados de
busqueda posibles. Facebook quiere asegurarse de que amas las cosas que aparecen en tu feed. Una
vez que comprenda que la creacidn de la mejor experiencia de usuario posible es su objetivo, puede
comenzar a preguntarse como puede alinearse con sus objetivos. El objetivo de los spammers siempre
es hackear el algoritmo para obtener lo que quieren, lo que siempre proporciona ganancias a corto
plazo, porque tan pronto como se identifican los spammers, se eliminan las lagunas que han estado
explotando. En cambio, si te alineas con las voluntades de la red y les das lo que quieren, entonces te
daran lo que quieres: toneladas de trafico.

Paso # 2: Encuentra y modela tu Dream 100: La siguiente pregunta es, ;quién en esta plataforma ya ha
descubierto esto? ;Quién ya ha identificado a los clientes de sus suefos, quién les esta publicando y
quién esta siendo recompensado por la plataforma al obtener toneladas de visitas o me gusta (o lo que

sea el sistema de recompensas para esa red)?

Al comenzar esta parte del viaje, quiero volver a las preguntas centrales que hicimos en
la Seccion Uno.

Pregunta # 1: ;Quién es el cliente de tus suefios? Pregunta

# 2: ; Donde se estan congregando?

Hacer estas dos preguntas deberia hacer que hagas la siguiente pregunta:

Pregunta # 3: ; Quiénes son sus Dream 100 en esta plataforma que ya han
congregado a sus clientes soiados?

Cuando ingresé por primera vez a Facebook o Instagram (e hice lo mismo en otras redes como
Twitter y LinkedIn), miré para ver el Dream 100 que ya habia dominado esa plataforma. 4 Quién
tuvo los grandes seguidores y toneladas de compromiso con los clientes de mis suefos? Luego
construi una nueva lista de Dream 100 especificamente para cada una de esas plataformas, y
segui cada una de ellas. Necesitaba poder ver exactamente lo que estaban haciendo, porque si
estaban teniendo éxito, significaba que estaban al frente del algoritmo. Estan haciendo lo que la
plataforma quiere, asi que si quieres saber qué quiere la plataforma hoy, en tiempo real, entonces
debes estar atento a lo que



haciendo en tiempo real.

Estas son las tres cosas que se necesitaran para canalizar algoritmos sociales:

1. Sigue cada uno de tus Dream 100 y pasa 10 minutos cada dia observando lo que
estan haciendo. Escriba las respuestas a estas preguntas:

¢ Qué estan publicando?
¢ Como estan logrando que las personas se involucren con lo que publican? ; Qué

anuncios pagados estan publicando?

2. Durante estos 10 minutos, trate de comentar, dar me gusta y participar con la mayor cantidad de cosas

que hacen cada dia como sea posible.

3. Observe el patron de lo que esta funcionando en este momento y modeléelo para sus
publicaciones (pirateo de embudos). Esto le dara un pulso sobre lo que esta funcionando en el
mercado en esa plataforma en este momento. Te da la capacidad de ver en tiempo real lo que

los algoritmos son gratificantes hoy.

Sin embargo, antes de continuar, quiero hablar sobre modelado y pirateo de embudos.
Desafortunadamente, demasiadas personas leeran lo que escribi anteriormente y, si no tengo cuidado,
comenzaran a copiar las citas o videos inspiradores que ven que otras personas publican. Luego

vendran a mi y me diran: "Russell, lo copié como dijiste, y no esta funcionando”.

La pirateria de embudos no es copiar. El hackeo de embudos es el modelado, y existe una gran
diferencia entre copiar y modelar. Todos los dias, miro las publicaciones, videos, anuncios y citas de
mas de 100 personas, y eso me ayuda a reunir inspiracion para cosas unicas que puedo crear. Esta
buscando el tipo de cosas que los algoritmos de las plataformas son actualmente gratificantes que
luego puede modelar.

Por ejemplo, hace unos afios en Facebook, noté que algunas de las personas a las que sigo en el
mercado del fitness habian creado lo que ahora se llaman "videos memed", donde agregaron un titular en
el video real, generalmente arriba y muchas veces debajo del video. Eran nuevos en ese momento, y no
mucha gente los estaba haciendo. Sin embargo, por alguna razén, ese estilo y disefio obtuvieron
toneladas de vistas, comentarios y acciones compartidas, todas las cosas que sabemos que a Facebook

le encantan.
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Figura 8.2: Estos videos memed nos dieron un montén de comentarios, me gusta y compartidos.

Vi que esta nueva interrupciéon de patrones funcionaba, asi que modelamos rapidamente o "pirateamos"
este concepto y comenzamos a hacer nuestros propios videos con memed. Fuimos uno de los primeros, si
no el primero, en el mundo del marketing en utilizarlos. Como nadie los habia visto, cada video que
publicamos en este formato recibi6 mas comentarios y compromiso que cualquier cosa que haya visto antes.
Pronto, sin embargo, otros notaron qué tan bien funcionaba esta interrupcion de patrén, y la modelaron. En
unos pocos meses, cientos de vendedores lo estaban haciendo, y la mayor parte de mi feed estaba lleno de

videos con memed.

Cuando la interrupcion del patron se convierte en el patron, deja de ser tan efectivo. Tenga en cuenta que
no dije que dejaran de funcionar; simplemente se vuelven menos efectivos. Entonces, si esta comenzando en
este momento y ve que todos sus Dream 100 estan haciendo algo, aun debe modelar lo que estan haciendo.
Puede que no sea tan efectivo como una nueva interrupcion de patron, pero es el patrén actual el que esta

funcionando, asi que ahi es donde comienza.

Después de modelar el patron que funciona, la siguiente fase del embudo que piratea los algoritmos
sociales es buscar y probar ideas que se convertiran en la proxima interrupcién del patrén. Por ejemplo,
hace unas semanas noté que algunos de mis Dream 100 comenzaron a publicar publicaciones extrafas

en Instagram que se veian asi:
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Figura 8.3: Nos dimos cuenta de que las tarjetas de cotizaciones como estas creaban un patrén de interrupcion para nuestra audiencia.

Nunca habia visto algo asi antes, y, sinceramente, realmente no me gusté. Sin embargo, era
diferente, asi que decidimos probar la interrupcion del patron y ver si funcionaria para nosotros. Hice
mi primer post modelando este estilo, y, efectivamente, fue un ganador. Ahora publicamos
imagenes similares a esta en Instagram varias veces por semana, y continuaremos haciéndolo
hasta que encontremos una nueva interrupcion de patrén que funcione mejor. Seguir su Dream 100
le permite tener el pulso de lo que funciona actualmente en cada plataforma. Puede modelar ideas
que estan probando, idear sus propias ideas Unicas y probarlas para ver cuales se quedan.

Debido a que los algoritmos siempre estan cambiando, es esencial que se conecte y
permanezca cerca de su Dream 100. Ellos seran los que también tendran un interés personal en
mantenerse al frente de los cambios del algoritmo, y puede ser muy util tener una caja de

resonancia de personas en su mercado durante los inevitables cambios que vendran.

Paso 3: identifique la estrategia de publicacion y cree su plan de publicacion: Cada plataforma
tiene multiples formas en que puede publicar su contenido, por lo que es esencial comprender la
estrategia para cada seccion y como puede entrelazarla en su agenda diaria de publicacién. Por
ejemplo, Instagram te permite hacer historias que son similares a un reality show, pero también tienes

tu perfil, que es mas como una galeria de imagenes. Preguntas que comenzaria a hacerme



son: "¢, Con qué frecuencia deberias estar haciendo Historias y qué publicas en tu perfil y con qué
frecuencia?" Instagram también te permite hacer "Vidas" que son similares a un programa de
entrevistas para tus seguidores y tienen IGTV para tu contenido "como hacerlo". Hay muchas
posibilidades, por lo que desea comprender todas las oportunidades de publicacion en cada plataforma,
decidir en qué quiere enfocarse y elaborar un plan para simplificar la publicacién sistematica en la

plataforma elegida.

Paso # 4: Abrete camino en: Después de comenzar a publicar en cada plataforma y tener contenido que los
clientes de mis suefios pueden ver, busco formas de abrirme paso en el Dream 100. Empiezo a hacerme la
pregunta, ¢como puedo obtener una exposicidn organica y gratuita para el publico de ¢ Las personas que ya
han congregado a los clientes de mis suefios y luego hacen que estas personas se unan a mis listas y se

conviertan en el trafico que tengo?

Paso 5: compra tu entrada en: Mientras estoy trabajando, quiero estimular el crecimiento lo mas rapido
posible. La mejor manera es comprar anuncios dirigidos a los seguidores de mi Dream 100 y luego hacer que
estas personas se unan a mis listas y se conviertan en trafico de mi propiedad. A lo largo de este libro,
analizo la posibilidad de ingresar al publico, pero Secret # 9 va mucho mas alla para ayudarlo a comprender

los marcos de publicidad pagada que puede usar para dominar los anuncios pagados en cada plataforma.

Paso 6: llena tu embudo: A medida que publica, ingresa y compra su entrada, el objetivo
siempre es convertir todo el trafico y la atencion en trafico de su propiedad. Lo hace empujando
a las personas hacia sus embudos, donde puede obtener su informacion de contacto, venderles
sus productos front-end y luego empuijarlos a través de un embudo de seguimiento para
ascender en su escala de valor.

Estos seis pasos conforman el marco "Rellene su embudo" y lo ayudaran a dominar cada
plataforma y mantenerse al tanto de lo que esta funcionando en este momento. Tomé una
instantanea en el tiempo de cdmo funcionan cada una de las siguientes plataformas y luego les
apliqué este marco. De esa manera, puede ver como pienso, y luego puede comprender lo que
estoy buscando mientras creo mis planes de publicacidon y descubro como trabajar y comprar mi
camino al siguiente de mi Dream 100. Mi el objetivo es ayudar a que este patrén sea tan natural
para usted que cuando termine de leer, sabra "como






SECRETO # 8

LLENA TU EMBUDO
ORGANICAMENTE

(trabajando para entrar)

Es dificil para la mayoria de nosotros recordarlo, pero no hace mucho tiempo que usabamos Internet de
manera diferente a como lo usamos hoy, cuando no habia redes sociales. Habia foros y tableros de
mensajes que permitian a las personas compartir sus pensamientos e ideas, pero, en su mayor parte, nos

conectamos en linea para buscar las cosas que estdbamos buscando.

Cuando comenzo el movimiento social y aparecieron por primera vez sitios como Friendster, seguidos
poco después por Myspace, Facebook y Twitter, todos los vendedores sabiamos que habia una
oportunidad de ganar dinero al aprovechar estas plataformas, pero no sabiamos como. La mayoria de
nuestros primeros intentos, si somos completamente honestos, fueron simplemente publicar enlaces a
nuestros embudos y otras cosas que hoy en dia las personas considerarian spam. Vimos una gran
congregacion de personas e intentamos todo lo que estaba a nuestro alcance para transmitir nuestros
mensajes. La mayoria de las cosas que probamos no funcionaron, al menos no a largo plazo. Estaba
frustrado con las nuevas plataformas sociales, pensando que no funcionaban como un buen vehiculo para
atraer trafico. Inevitablemente, dejé de tratar de resolverlos por unos afios por completo. En cambio,
centré mi energia en busquedas gratuitas y de pago, anuncios publicitarios y marketing por correo

electroénico,

Alrededor de este tiempo, Twitter comenzé a hacer su gran carrera. Se convirtio en la nueva red
social de mas rapido crecimiento en ese momento, y todos estaban subiendo a su carro. Temiendo
perder la proxima gran tendencia, salté y



comenzé a tuitear. Al principio, no tenia sentido para mi, pero todos los chicos geniales lo estaban
haciendo, asi que lo intenté. Creci mi seguimiento, y luego hice lo Unico que sabia hacer como
vendedor: comencé a promocionar mis productos. Para mi molestia, no solo realicé muy pocas ventas,
sino que mi comercializaciéon también maté el compromiso que habia creado con las pocas personas
que me seguian. Luego vi como Perry Belcher, una de las personas en mi Dream 100, se unio a Twitter.
iEn cuestion de meses, logré un seguimiento de mas de 100,000 personas, organizé un seminario web
para esos seguidores, registrdo a mas de 20,000 personas e hizo mas de un millén de dolares en ventas
de ese seminario web! Observé con asombro como lo hacia, y asi hice lo que haria cualquier buen
hacker de embudos: intenté aplicar ingenieria inversa a su proceso. Cuanto mas profundizaba en lo que
estaba haciendo, mas me confundia. No estaba publicando ningun anuncio. No estaba hablando de sus
productos. Cada publicacion que hizo tuvo miles de personas comentando, compartiendo y haciendo
crecer su marca para él. Finalmente me acerqué a él y le pregunté si estaria dispuesto a explicarme su
estrategia. Por suerte para mi, estuvo de acuerdo. Saltamos rapidamente a una llamada telefénica

juntos, y fue algo asi:

"Hola, Perry", le dije. “He estado tratando de descubrir como ganar dinero con todas estas
cosas de las redes sociales, y no funciona. Veo por fuera lo que estas haciendo, pero todo
parece al revés. No estas promocionando nada, no estas vendiendo nada, pero estas
ganando mucho dinero. ¢ Qué estas haciendo?"

Perry se rié y dijo: “Ese es tu problema, Russell. Adivina cuanto dinero trato de ganar
con las redes sociales ". " Cuanto mas se pueda?" Adivine.

Podia escucharlo sonreir al otro lado, y luego dijo: “Cero. Ninguna. Eso es lo que trato de ganar
con las redes sociales. Las redes sociales no se trata de ganar dinero; Se trata de hacer amigos.
Es como hacemos negocios en persona. Déjame mostrarte como veo las redes sociales y como
las usamos para hacer crecer nuestras empresas. Si nos fijamos en las redes sociales, tenemos
Facebook, Twitter, YouTube, etc. . . Veo todas estas redes como si fuera a una fiesta. Entonces, si
estoy en Twitter publicando mensajes y respondiendo, es como si estuviera en una fiesta. 4 Tiene

sentido?"
"Um. . . un poco ”, respondi. "Pero todavia no estoy seguro de como eso nos hace ganar dinero".

“‘Bueno, cuando vas a una fiesta, ¢ solo hablas de lo que haces? 'Oye,



Soy Perry y vendo cosas. ¢, Quieres comprarme algunas cosas? No claro que no. Si lo hicieras,
serias el mayor imbécil de la fiesta. Todos te evitarian. Y eso es lo que has estado haciendo en
las redes sociales, Russell. Te he estado observando, y es por eso que no esta funcionando para
ti. “Bien, entonces ¢ de qué hablamos en los sitios de redes sociales? Como introvertido, nunca
me he conectado realmente en la vida real, asi que no estoy seguro de cdmo o qué deberia decir

"Hablas de lo que esta pasando en tu vida", respondio Perry. “Hablas de tu familia, les
cuentas historias, los entretienes un poco, les haces preguntas y les presentas a otras
personas geniales que estan en la fiesta. Basicamente, haces todo lo que harias si
estuvieras saliendo con ellos en la vida real. Las redes sociales son solo una gran fiesta.
Esa es la parte numero uno.

Garabateé una imagen para asegurarme de que estaba clara en mi mente. También tomé una nota
para ver como Perry y todos los demas en mi Dream 100 publicaban y conversaban en cada red social

para poder comenzar a modelar estas interacciones de "fiesta".
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Figura 8.4: El objetivo de las redes sociales es invitar a las personas a su hogar y, desde alli,
para introducirlos en tus embudos.

"La segunda parte del proceso es cdmo uso mi perfil personal en cada plataforma social",
continud Perry. “Mi perfil personal es mi casa, es mi hogar, es donde vivo. Tiene la mayoria de
mis pensamientos, mi informacion y cosas que me interesan. Archivo fotos, videos, cosas
divertidas que he hecho con amigos y cosas asi. Cuando las personas entran a mi casa, saben

de qué se trata. Pueden ver las cosas de las que me gusta hablar ”. “Ahora, asi es como
funciona. Cuando entro en grupos y comienzo a establecer contactos, o veo las publicaciones de

otra persona en mi feed, voy y participo en el



conversaciones y hacer amigos. Cuando me vean aparecer constantemente, querran pasar por
mi casa y ver de qué se trata. Dales algunas cosas gratis como papas fritas y salsa (contenido
gratis) para que vengan a tu casa. Luego, cuando estan en mi casa, es donde los invito a tomar
medidas conmigo: inscribase en mi seminario web, asista a mi proximo evento, lea mi nuevo libro
0 Unase a mi lista de boletines. Asi invito a la gente de mi casa a mis embudos. Los que venden
conversaciones no tienen un lugar en las redes sociales, pero si en su casa. Puede dirigir a las
personas a sus embudos desde las publicaciones que realiza en su propio perfil personal. Si
proporciona valor en las plataformas sociales, las personas iran corriendo a su casa porque
quieren mas de usted y, a partir de ahi, fluiran hacia sus embudos ".

Este fue el gran "aja" que necesitaba! Social no se trataba de vender. Se trataba de
hacer amigos. Cambié mis tacticas, eliminé todas mis publicaciones que intentaban
vender mis productos y comencé a servir, interactuar, entretener y divertirme con mis
seguidores. Todos los amigos, fanaticos y seguidores que vinieron después fueron un
subproducto directo de que yo fuera la vida de la fiesta. Queria darle este contexto
antes de discutir cualquiera de las redes especificas, porque asi es como "nos abrimos
paso". Es el concepto central que debes dominar si quieres tener éxito con las redes
sociales, sin importar en qué plataforma te estés enfocando. Aquellos que simplemente
envian su mensaje a sus seguidores siempre pensaran que las redes sociales no
funcionan. Incluso si obtienen algunos resultados a corto plazo, no duraran. Por otra
parte,

PRODUCTOR, NO CONSUMIDOR

Quiero darte una advertencia rapida porque sé que algunos que leen esto probablemente ya
estén pensando, Russell, en este momento ya paso demasiado tiempo en las redes sociales. Si
voy a convertirme en la vida de la fiesta, toda mi vida se desperdiciara en las redes sociales.

Comenzaré diciendo que si, actualmente estas gastando camino demasiado tiempo en las redes
sociales. No me importa quien eres; Probablemente ya estés pasando demasiado tiempo
consumiendo las redes sociales. Si pasas mas de 10 minutos al dia consumiendo redes sociales,
estas perdiendo el tiempo. La palabra clave aqui es "consumir".



A partir de hoy, ya no eres un consumidor de redes sociales. Eres un productor de redes
sociales. Existe una gran diferencia. El consumo de las redes sociales no le sirve a usted ni a la
audiencia a la que ha sido llamado a servir. Producir redes sociales les sirve.

El primer paso en este proceso es restablecer las redes sociales. Eso significa dejar de hacer
amigos y dejar de seguir a casi todos en cada plataforma que usara para generar trafico. De esa
manera, no se distraera con las tonterias que publican todos a su alrededor. De ahora en adelante,
utilizara las redes sociales como una herramienta de negocios, no como una herramienta social.
Después de dejar de ser amigo de todos, sugiero que solo sigas tu Dream 100 en cada plataforma.
De esa forma, cuando inicie sesion en cualquiera de las plataformas, podra ver rapidamente lo que
publican y obtener ideas sobre cosas que funcionan bien y que puede modelar. Ademas, podras
comenzar a cavar tu pozo con estas personas comentando sus publicaciones y enviandoles
mensajes a través de mensajes directos.

Ahora que su alimentacién social ha sido limpiada, vaya y busque las fiestas sociales que
tienen mas personas involucradas en ellas. No irias a una fiesta que solo tiene unas pocas
docenas de personas; en su lugar, buscaria las fiestas mas grandes de la ciudad donde pueda
obtener la mayor exposicion por sus esfuerzos. Dependiendo de la plataforma, buscara los grupos,
podcasts, blogs, videos y paginas de fans mas grandes a los que pueda acudir y convertirse en la
vida de la fiesta. A medida que participe en estos grupos y sirva a su publico, la gente comenzara
a regresar a su hogar.

En los siguientes secretos, le daré un plan de publicacion especifico para cada red que le
mostrara como ser efectivamente un productor de redes sociales de una manera que no consuma
toda su vida. Quiero presentar el concepto de productor versus consumidor ahora para que pueda
ver todo lo que sucede en los préximos capitulos a través de este lente. De esta manera, puede
concentrarse en servir a su audiencia, no perder su valioso tiempo. A continuacion cubriremos cémo
llenar sus embudos con anuncios pagados, y luego nos trasladaremos a las dos redes sociales mas
grandes en este momento: Instagram y Facebook. Analizaré cémo encontrar su Dream 100 en
ambas plataformas, comprender las estrategias de las plataformas, crear su plan de publicacion,

aumentar sus seguidores y llenar sus embudos.



SECRETO #9

LLENA TU EMBUDO CON PAGO

Anuncios

(Comprando tu camino)

Ahora que ha visto la estrategia general para "abrirse camino" y obtener trafico organico gratuito, ahora
quiero disefar la estrategia sobre cémo llenar su embudo con anuncios pagados. Después de que
comprenda estos dos principios basicos, nos sumergiremos en cada plataforma de trafico (Instagram,
Facebook, Google y YouTube) y le mostraremos como usar ambas estrategias para encontrar los
clientes de sus suefos y atraerlos a su embudos Como probablemente pueda ver, paso la mayor parte
de mi tiempo personal trabajando con mi Dream 100, construyendo y comunicandome con mis listas y
publicando contenido para crear admiradores y seguidores. De hecho, durante los primeros 10 afios
de mis compaifias, no publicamos ningun anuncio pagado. Pagamos a los afiliados para promocionar
nuestros productos y utilizamos muchos de los trucos de crecimiento que aprendera en la Seccion
Tres, pero en realidad nunca pagamos por un anuncio. Pudimos conducir mucho trafico con estos
métodos, pero nunca hubo mucha consistencia. Estableceriamos una gran promocion, generariamos
mucho trafico y realizariamos muchas ventas. Pero después de que terminara la promocién, nuestro
trafico se secaria lentamente, y tendriamos que volver a la mesa de dibujo y crear la préxima nueva
oferta para promocionar. Era una montafna rusa de trafico que duré aios, hasta que un dia decidi que

queria irme.

Entré en la oficina y le dije a nuestro pequefio equipo que teniamos que descifrar la publicidad paga
para poder salir de la montafia rusa del trafico y obtener mas consistencia en nuestro marketing. Le

pregunté si alguien estaba interesado en bucear en



y dominando Facebook y Google, y una persona levanté la mano y dijo: ";Si/”

Se llama John Parkes, y comenz6 la primera division de nuestra empresa centrada en anuncios
pagados. Inicialmente, fue solo él durante unos afos, y después de descubrir el modelo que funcionaba
para cada red, cre6 un equipo que ha sido la columna vertebral para el crecimiento de ClickFunnels hasta
donde esta hoy. Agregar anuncios pagados a las estrategias que ha estado aprendiendo es como agregar
liquido para encendedores a una pila de carbén. Obtendra resultados mas rapidos en cualquier embudo

que desee promocionar y podra controlar de manera mas predecible las ventas a largo plazo.

A lo largo de este capitulo, citaré a John en algunas secciones, pero debe tenerse en
cuenta que todo lo que le muestro aqui proviene de las metodologias que fue pionera en
nuestra empresa. Como siempre, nos mantendremos alejados de las tacticas exactas que a
menudo cambian y nos enfocaremos en las estrategias generales que lo ayudaran a
desarrollar su plan de trafico pagado. Una cosa que John me dijo mientras estabamos
trazando este capitulo fue: "Si bien es cierto que cada red de publicidad tiene pequenas
complejidades y matices a los que puede llevar un tiempo acostumbrarse, y definitivamente
hay consejos y trucos que pueden mejorar gradualmente su rendimiento , la buena noticia
es que la estrategia de publicidad en estas redes es la misma. Los detalles de las
plataformas se pueden aprender con tutoriales en linea, o se pueden alquilar,

¢CUAL ES MI PRESUPUESTO PUBLICITARIO?

La pregunta numero uno que recibo de las personas cada vez que empiezo a hablar sobre anuncios
pagados siempre esta relacionada con la cantidad de dinero que necesitaran presupuestar para publicar
anuncios. Siempre sonrio y les digo que si han seguido mi consejo hasta ahora y han creado un embudo
de equilibrio, entonces cada ddélar que gastan en anuncios vuelve a ellos de inmediato. Si tienen un
embudo que es rentable o rentable, entonces no tienen un presupuesto publicitario. Su objetivo es
gastar tanto dinero de manera rentable como sea posible porque cada dolar que gastan se convierte en

mas dolares.

Déjame contarte una historia rapida para ilustrar como funciona esto. Recientemente lanzamos un nuevo
embudo front-end en LeadFunnels.com . Fue un informe de $ 7 que tenia un aumento de formulario de pedido de $

37 y una "oferta Unica" u OTO de $ 100. Después de la



El embudo estaba activo, queriamos probarlo para asegurarnos de que funcionaba, que no habia
problemas técnicos y que en realidad iba a ser rentable. Entonces creamos un "presupuesto publicitario”
inicial de $ 100. Comenzamos a publicar anuncios de Facebook y, en aproximadamente un dia, se
gastaron los $ 100.

Luego miramos las ventas para ver si habiamos ganado al menos $ 100. Desde nuestra primera inversion
publicitaria, terminamos recibiendo alrededor de 100 clics, vendiendo 7 informes ($ 7 x 7 = $ 49), dos personas
compraron el aumento del formulario de pedido ($ 37 x 2 = $ 74), y una persona compré los $ 100 OTO. Las ventas

totales fueron de $ 223. Después de restar nuestro costo publicitario de $ 100, jhabiamos ganado $ 123!

Como puede ver, este embudo ya no tiene un presupuesto publicitario. Seguiremos publicando anuncios
mientras sea rentable. Si, por alguna razén, perdiéramos dinero en esta prueba, apagariamos los anuncios,

reelaborariamos el embudo y luego volveriamos a probar con otros $ 100.

Nunca me gusta poner en riesgo gran parte de mi dinero en un momento dado, por lo que con cada nuevo
embudo, tan pronto como esta en funcionamiento, configuramos algunos anuncios, le damos un pequefio
presupuesto de prueba y vemos qué sucede. Los embudos que fracasan se envian de vuelta al tablero de dibujo
para volver a trabajarlos, y los embudos que funcionan se escalan para ver cuanto dinero podemos gastar de manera

rentable.

ANUNCIOS DE PROSPECCION VS. ANUNCIOS DE RETARGETING

Antes de comenzar a hablar de anuncios, necesito tomarme un minuto para explicar la diferencia
entre anuncios de "prospeccion” y anuncios de "reorientacion”. Una vez que comprenda la diferencia

entre ellos y como funcionan juntos, profundizaremos en como usar cada uno de ellos juntos.
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Figura 9.1: Para obtener los mejores resultados para los anuncios pagados, no se detenga con la prospeccion de anuncios. Continua con

reorientar anuncios para brindarle a su publico mas calido otra oportunidad de comprar.

John explico: “La prospeccion de anuncios es el acto de llegar a las redes para encontrar trafico frio
0 personas que no estan familiarizadas con usted o sus ofertas y engancharlas el tiempo suficiente
para llamar su atencion. Después de haber captado su atencion y lograr que se involucren con
nosotros (participar podria significar que vieron, les gusté o comentaron un anuncio), los trasladamos
del grupo de 'prospeccion’ a los cubos de 'reorientacion’. Luego publicitamos a estas personas de

manera diferente y trabajamos para calentarlos y luego llevarlos a nuestra escala de valor ”.

John continué: “Déjame darte un ejemplo de cémo funcionan juntos. Digamos que tiene un libro
sobre crianza efectiva que le gustaria vender. Un anuncio de prospeccion seria uno que ejecute a un
grupo especifico de recién casados que probablemente sean nuevos padres (o que pronto lo seran),
presentandoles los conceptos de su libro. A medida que las personas interactien con esos anuncios,
podra ver qué personas estan interesadas en lo que tiene que decir. Un pequefio porcentaje de esas
personas puede ir y comprar su libro de inmediato, pero la mayoria de ellos no comprara en ese
momento. Son aquellas personas que se han comprometido, pero no compradas, a quienes pondrian
en los cubos de reorientacion. Una vez que estan en esos cubos, podemos calentarlos, probar otros
anzuelos, contar otras historias y recordarles la gran oferta que les hemos hecho para convencerlos de

que hagan clic y entren en su embudo ".



PASO # 1: CREA MUCHOS ANUNCIOS DE PROSPECCION PARA "ENGANCHAR" A TUS
CLIENTES DE SUENO

Cuando comenzamos a usar publicidad paga, cometimos el error de pensar que necesitabamos
crear un gran anuncio, y si acertabamos, atraeria a miles de nuestros clientes sofiados. Pasaria
un montdén de tiempo tratando de crear el gancho perfecto, y luego, una vez que lo lanzamos a las
redes publicitarias, la mitad del tiempo fallaria. Otras veces funcionaria, pero solo por un tiempo.
Fue frustrante porque habia puesto mis expectativas equivocadas. Después de unos meses,
terminamos con unas pocas docenas de anuncios que funcionaban, y luego cambié mi enfoque a
otras cosas.

John se frustraria conmigo y me pediria que tomara mas fotos o hiciera mas videos que pudiera publicar
como anuncios. Hice algunos de vez en cuando, pero en su mayor parte simplemente asumi que los

anuncios pagados no funcionaban tan bien como esperaba.

Unos meses después, llamé a mi amigo Dean Graziosi y comenzamos a compartir notas sobre lo que
estabamos haciendo para vender nuestros libros y nuestros programas de entrenamiento en linea. Sabia
quién era Dean desde que era un adolescente; después de todo, solia verlo en los comerciales nocturnos
que vendian primero su producto Motor Millions y luego vendian toneladas de libros diferentes sobre bienes
raices. Probablemente era el Unico nifio de mi edad que se sentaba tarde por la noche y miraba a Dean
mientras tomaba notas en mi cuaderno sobre cémo él estaba lanzando. Lo sé, lo sé, soy un nerd, jpero fue

increible ver lo bueno que eral!

Cuando comencé a hacer crecer mi primera empresa, Dean fue una de las primeras personas en
mi lista Dream 100. Todavia recuerdo ese momento incomodo cuando nos conocimos; Le expliqué
que cuando era adolescente, solia mirar sus infomerciales y estudiar cémo vendia. El se eché a reir, y
nos hemos admirado mutuamente a medida que nos conociamos mejor. Estoy tan agradecido por los
momentos en que tuvimos la oportunidad de hacer una lluvia de ideas sobre lo que estaba
funcionando en este momento.

Una vez, cuando estaba hablando con Dean por teléfono, comencé a presumir: "Estamos vendiendo alrededor de
1,200 copias de nuestro libro cada semana a través de anuncios pagados en este momento".
."Pero luego me di cuenta de que no sabia cuantos libros vendia él mismo. "; Qué hay de
ustedes, chicos?"
"Estamos en aproximadamente 5,000 por semana en este momento y nos hemos mantenido estables en ese

numero durante los Ultimos meses", respondié.

Whoa, eso es mas de cuatro veces lo que estamos vendiendo, Pensé.



Todavia hablando con Dean por teléfono, le envié un mensaje de texto a John para ver qué estabamos
haciendo mal y si podia decir si Dean realmente estaba vendiendo tantos. Unos minutos mas tarde recibi un
mensaje de John: "; Cinco mil ?! Veo sus anuncios en todas partes, pero no hay forma de que compren mas

anuncios que nosotros. Preguntale qué esta haciendo para vender tantos ".

Dean y yo hablamos un poco mas, pero aun no podia identificar cémo estaba obteniendo cuatro veces el
volumen de ventas que éramos. Al final de nuestra llamada, decidimos que era mejor para mi volar para pasar
un dia con Dean y su equipo. De esa manera, podria mostrarles algunas de las cosas divertidas de embudo
que estabamos haciendo, y nos mostrarian profundamente detras de escena de lo que estaban haciendo. Unas
semanas mas tarde, mi equipo y yo estabamos en un avion, volando a Arizona, emocionados de ver si
podiamos descubrir como multiplicar nuestras ventas de libros cuatro veces. Una vez que nuestros dos equipos
se reunieron alrededor de una mesa de conferencias, les mostramos nuestras mejores cosas, y luego se

abrieron y nos permitieron ver sus cuentas de anuncios.

Al principio, fue dificil encontrar la aguja en el pajar. Sus anuncios parecian similares a los
nuestros, y la orientacion también. Parecia que teniamos la misma estrategia. . . Y luego lo vimos.
Algo que casi pasamos por alto y que no podriamos haber sabido en ese momento desde afuera.
Dean y su equipo estaban ejecutando cuatro veces mas creativos (anuncios) que nosotros.

"¢ Cuantos anuncios estan publicando?" Yo pregunté.

"Muchos", dijo Dean. "Me piden que haga algunos anuncios nuevos cada dia".

", Cada dia?"

"Si. Durante mi dia, llevo mi libro conmigo, y cada vez que encuentro un lugar genial,
saco mi teléfono y hago un nuevo anuncio. Aqui hay uno en el juego de softball de mi hija.
Aqui hay otro en mi casa. Este esta en el aeropuerto, y este es cuando sali a cenar ".

No podia creer que este fuera el gran secreto. Mas creativo. Mas ganchos. Mas anuncios Cuando
esta pensando en prospectar anuncios, esta mirando a un enorme océano de personas: todos los que
necesitan su producto o servicio, pero todos los que tienen una razén diferente por la cual. Si intenta
crear un solo gancho, puede durar un tiempo y atrapar a las personas que lo buscan, pero se secara
muy rapido. Tienes que ser prolifico al crear anuncios. El teléfono en su bolsillo se convertira en su
maquina para hacer anuncios, generar creativos y desarrollar ganchos. Donde quiera que vaya, debe
buscar oportunidades para grabar un lanzamiento para sus ofertas que luego pueda convertir en
anuncios. Después de salir de la oficina de Dean.



ese dia, aprendimos la pepita de oro que necesitabamos para llevar nuestra publicidad y nuestra
empresa al siguiente nivel. Supongo que si estas leyendo este libro, probablemente hayas visto
uno o mas de los cientos de creatividades que hice con mi teléfono vendiendo este libro y toda la
trilogia de Secrets. Probablemente has visto lo mismo conmigo vendiendo ClickFunnels, nuestro
entrenamiento y casi todo lo demas de lo que soy parte. Cuanto mas creativo puedas poner en el
océano de prospeccion, mas peces (clientes de ensuefio) podras sacar.

Orientacion para la prospeccion de anuncios

El siguiente paso después de que haya creado su creatividad es averiguar a quién mostrarla. John explica:

Sueiio 100: El mejor lugar para comenzar es su lista Dream 100 para esa plataforma. Cuando
publica anuncios en Facebook e Instagram, puede dirigirse a personas que estén interesadas en un
determinado lider, marca o celebridad. Encontrara muchos (pero probablemente no todos) de los
seguidores de su Dream 100 orientables de esta manera en el Administrador de anuncios. Para
YouTube, puede especificar que desea que sus anuncios se muestren frente a los videos de sus

Dream 100, tanto individualmente como en su canal en general.

Avatar ideal del cliente: El segundo en su lista de orientacién es su avatar de cliente ideal.
Piense en sus intereses, su edad, su carrera, su vida familiar y cualquier otra cosa que pueda
identificar. La mayoria de estas plataformas publicitarias le permitiran ser bastante especifico sobre

a quién le muestra sus anuncios.

Secciones superpuestas de multiples audiencias: Algunas redes publicitarias le permiten
ser mas especifico al apuntar a sus audiencias al aplicar multiples criterios y luego solo al
apuntar a las secciones superpuestas. Piense en tres circulos superpuestos, cada uno
representando a una de las audiencias de arriba y luego imagine un area central donde todos
se superponen. Esta area central representa el punto ideal donde es mas probable que esté el
cliente de sus suefos. Un ejemplo de esto seria no solo apuntar a los seguidores de Tony
Robbins en una campana, duefios de negocios en otra y mujeres entre las edades de 35-55
afos en una tercera campana, sino tener una campana que requiera que los espectadores
estén en las tres de esas categorias para que se muestre su anuncio. Ser inteligente con su

publico y



superponerlos realmente puede ayudarlo a reducir sus costos y mejorar sus resultados.

Tuﬂﬂ Robbins

Sum’ Dream
Customer

Figura 9.2: Cuando se dirige a secciones superpuestas de personas, lo que significa que superpone a sus audiencias y
solo se dirige a aquellos que tienen varias cosas en comun, puede derribar

sus costos publicitarios y obtenga mejores resultados.

Algoritmos Lo ultimo, y honestamente hacia dénde trabajan las redes, es que confies en
los algoritmos para hacer mucho trabajo por ti. Vera, una vez que tiene unos cientos de
personas interactuando con sus publicaciones, haciendo clic en sus embudos y
convirtiéndose en clientes potenciales y compradores, ha generado un conjunto de datos. Has
comenzado a demostrar exactamente quién es el que esta respondiendo a tus esfuerzos

publicitarios.

Los algoritmos de la plataforma pueden trabajar con esos datos y, de hecho, comenzar a
echar una mano en sus esfuerzos de orientacion. En Google y YouTube, se llaman Audiencias
similares, y en Facebook e Instagram, se llaman Audiencias similares. En ambos casos, usted
decide qué cubo usar como fuente, el algoritmo luego analiza en profundidad quiénes son
esas personas y luego compara a otras personas en su rango geografico especifico que son
mas similares a ellas (y, por lo tanto, es mas probable que se preocupen por qué tienes que
ofrecer).



Regla 80/20 para prospeccion

Una cosa a tener en cuenta al ejecutar anuncios de prospeccion es que estos tipos de anuncios son los
mas caros, pero son vitales por dos razones. Primero, es a través de la prospeccion que descubres quién
esta respondiendo realmente a tus anuncios para que tu orientaciéon se vuelva mas precisa (lo que reduce
tus costos). En segundo lugar, es la prospeccion la que llena sus cubos de reorientacion. Si deja de
prospectar, pronto se encontrara con nadie a quien reorientar. Aqui hay una advertencia de John antes de

comenzar a publicar sus primeros anuncios de prospeccion:

He estado entrenando a propietarios de pequenas empresas y empresarios durante muchos afos
en su trafico pagado. Una cosa con la que siempre me encuentro es el duefio de un negocio que
piensa que es demasiado costoso hacer ventas usando anuncios. Si son demasiado apresurados,
apagaran prematuramente sus campanas publicitarias. Sin embargo, descubri que si comprenden

cémo se aplica la regla 80/20 a los anuncios, sabran mejor qué esperar.

Cuando publicas tus primeros anuncios, casi siempre van a un publico mas frio, un grupo de personas
que no te conocen y no saben lo que tienes para ofrecer. Siempre sera mas costoso y menos eficiente
publicitar a esta multitud, pero cuando comienzas, no tienes otra opcion. Los resultados seran mas lentos con
estos esfuerzos de prospeccion y los costos para obtener una ventaja o una venta seran mucho mas altos (a
veces incluso tan altos que, para empezar, esta perdiendo dinero). De hecho, no se sorprenda si gasta el 80
por ciento de su presupuesto publicitario en esta categoria y solo genera el 20 por ciento de sus resultados.
Pero si te mantienes fuerte, hay una luz al final de este tunel. Vera, si bien un objetivo de las campanas de
prospeccion es generar algunos clientes potenciales y ventas por adelantado, El propdsito mas importante es
llenar a todos sus publicos de reorientacion (que incluyen sus seguidores y listas sociales). A medida que las
personas comienzan a interactuar con sus anuncios, pueden suscribirse y seguirlo (sobre lo cual no tiene
control), asi como también agregarse a audiencias especificas de reorientacion (sobre las cuales si tiene
control). Es a partir de estos nuevos seguidores y audiencias de reorientacion que a menudo vera el 80 por
ciento de sus resultados mientras usa solo el 20 por ciento de su presupuesto. A medida que utiliza estas dos
estrategias en conjunto, puede realizar las ventas que desee al costo que desee y hacer crecer su negocio de
manera efectiva. Es a partir de estos nuevos seguidores y audiencias de reorientacién que a menudo vera el
80 por ciento de sus resultados mientras usa solo el 20 por ciento de su presupuesto. A medida que utiliza
estas dos estrategias en conjunto, puede realizar las ventas que desee al costo que desee y hacer crecer su
negocio de manera efectiva. Es a partir de estos nuevos seguidores y audiencias de reorientacién que a
menudo vera el 80 por ciento de sus resultados mientras usa solo el 20 por ciento de su presupuesto. A

medida que utiliza estas dos estrategias en conjunto, puede realizar las ventas que desee al costo que desee y hacer crecer su neg



PASO # 2: UTILICE UN EMBUDO DE RETARGETING PARA CREAR CLIENTES

Como ha estado gastando dinero en la prospeccion de anuncios para encontrar los clientes de sus suefios, la
mejor opcion probablemente ya ha llegado y compré sus productos. Sin embargo, hay muchas personas que
probablemente comprarian si solo tuvieran un empujoncito extra. En Secret # 6, hablamos sobre el poder de
hacer un seguimiento de sus prospectos a través de embudos de seguimiento utilizando su direccion de
correo electronico. Pero, ;qué pasa con todas las personas que ven sus videos o vienen a su embudo pero
no le dan sus direcciones de correo electronico? ¢ Cémo se sigue con todos ellos? La respuesta es a través
de anuncios de reorientacion. Aqui hay un ejemplo de John para mostrarle cémo funciona esto. Digamos que

gasta $ 2,000 en anuncios.

® A partir de eso, obtienes 100,000 personas para ver realmente tu anuncio. El anuncio funcioné bien y el 4%

@ de estas personas interactian con el anuncio (4.000 personas).

® Y el 2% de los 100.000 originales hacen clic en el enlace del anuncio y van a su embudo (2.000
clics).

® De estas personas, el 30% de ellas le dan su direccion de correo electrénico (600 clientes potenciales). Y

® ¢l 10% se convierten en compradores (60 compradores).
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Figura 9.3: a través de la reorientacion, puede llegar a aquellos que no compraron cuando vieron por primera vez

anuncio.

Eso deja a 3.940 personas que interactuaron con su anuncio pero que no se convirtieron en clientes
potenciales o compradores. Si bien nunca podra captar la atencién de todos, de hecho puede llegar a un /ofe mas.
¢ Coémo? Aqui es donde entra en juego la reorientacion. Dado que sus esfuerzos para llegar a las personas solo
resultaron en una pequefa fraccion de compra, necesita campafias especificas para contactar a aquellos que se
ajustaban bien pero que simplemente no tomaron medidas (o acciones suficientes) por cualquier razén. Para
hacerlo correctamente, debe crear audiencias personalizadas. Hay tres audiencias especificas que son esenciales
para un plan de reorientacion de alto rendimiento. Cada uno se basa en qué tan lejos llegaron los espectadores

en el viaje del cliente.

Audiencia # 1: Comprometidos: La primera audiencia que querras construir es un



audiencia basada en espectadores que se han comprometido contigo. ¢,Vieron sus videos de YouTube
esta semana? ¢,Vieron uno de sus anuncios de prospeccion y hicieron un comentario recientemente?
Estas personas interactuaron con su publicacién, pero nunca abandonaron la plataforma para buscar su
oferta. Si bien han hecho un pequefio compromiso con usted, no es nada grave. Estas personas valen
algunos ddlares publicitarios continuos, pero no demasiado o por mucho tiempo. Tiendo a publicar un
anuncio para esta audiencia por hasta cinco dias. Si no han visitado mi pagina de destino en ese
momento, los dejo caer fuera de la audiencia y regresar a los grupos de prospeccion de donde vinieron.
Tal vez los vuelva a enganchar en el futuro y vuelvan a aparecer en mi cubo de reorientacion, o tal vez

nunca los vuelva a ver.

Audiencia # 2: Aterrizado: La segunda audiencia que querras crear esta compuesta por las personas
que hicieron clic y llegaron a tu pagina. Estas personas asumieron un compromiso mayor, abandonaron
la plataforma y visitaron su embudo de ventas. Si bien confiaron en usted con su curiosidad y visitaron
su pagina, no tomaron ninguna otra medida al optar o comprar. Tiendo a publicar un anuncio para esta
audiencia por hasta siete dias tratando de hacer que regresen y me lleven a mi iman principal. Una vez
mas, si no aceptan o compran dentro de los siete dias, simplemente los dejo caer fuera de esta

audiencia.

Audiencia # 3: Propiedad: El tercer tipo de audiencia que querras tener esta formado por aquellos que
tomaron tu iman principal y aquellos que compraron. Estas personas han hecho un gran compromiso y
le han confiado direcciones de correo electronico y numeros de tarjetas de crédito a cambio de sus
productos. Este es el trafico que ahora posee, y se vuelve muy util y lucrativo de muchas maneras
diferentes. Ahora no solo estan en sus secuencias de embudo de seguimiento, sino que también son los
principales candidatos para ver anuncios para su proxima oferta o una oferta que suba un escal6n en la

escala de valor.

MDD ﬂ%@%}
©eC_oO O o O O

Ergaged — Landed — Owned
3-5 bﬁ.ﬂi 5-F bl\.ﬂt 0




Figura 9.4: Los tres tipos de audiencias para incluir en su campaifa publicitaria de reorientacién incluyen:

audiencia comprometida, audiencia aterrizada y audiencia propia.

A diferencia de los anuncios de prospeccién en los que realizo nuevas creatividades con la mayor frecuencia
posible, con sus campanas de reorientacion, se concentra en crearlas una vez y nunca las volvera a tocar. Es
similar a una secuencia de telenovela dentro de un embudo de seguimiento que escribes una vez y dura para
siempre. A medida que movemos a las personas a través de los cubos de reorientacion, usamos los mismos
tres cierres que aprendio anteriormente: comenzar con la emocion, luego pasar a la légica y terminar con el
miedo (urgencia / escasez). Asi es como atraemos a las personas a la accion en cada campana de

reorientacion.

Para implementar el retargeting, debe colocar un pixel (un bloque de cédigo de seguimiento) en su
embudo de ventas. Este es un procedimiento simple de copiar / pegar que permite a la red ver qué tan
lejos el recorrido del cliente llegé a su visor. Esto es importante por dos razones. Primero, le brinda
retroalimentacién sobre lo que funciona y lo que no (lo que convierte a estos prospectos en trafico de su
propiedad y lo que no) para que pueda centrarse en su orientacion o en sus mensajes. También
proporciona comentarios sobre el algoritmo para aprender y optimizar los esfuerzos publicitarios junto con
usted. En segundo lugar, el pixel es lo que nos permite colocar a los espectadores en las diferentes

categorias de audiencia, por lo que sabremos cuando poner anuncios especificos delante de ellos.

Para resumir, el retargeting efectivo tiene al menos tres audiencias (comprometida, aterrizada y

propia), y los objetivos finales deben basarse en el tipo de audiencia a la que se dirige el anuncio.

® Comprometido —~ Vender el clic: Digale a la red que desea reunir una audiencia personalizada de
todos los que han interactuado con sus publicaciones en los ultimos cinco dias. Para esta audiencia,

desea mostrar un anuncio con un gancho y una historia que venda el clic.

® Aterrizado — Vende la suscripcion o compra: Digale a la red que desea reunir una audiencia
personalizada de todos los que han hecho clic en su pagina de destino en los Ultimos siete dias. Para
este publico, desea mostrar un anuncio con un gancho y una historia que venda la opcién de compra

0 compra.

® Propiedad — Vender el siguiente paso: Digale a la red que desea reunir una audiencia
personalizada de todos los que se han convertido en un cliente potencial y / o venta. Para esta
audiencia, desea ofrecer otro producto de front-end o subirlos al siguiente paso en su escala de

valor.



Para entender esto mejor, piense en las personas que se mueven sobre ciertas cintas transportadoras.
Mientras estan en una cinta transportadora especifica, se les muestra el anuncio apropiado para ellos;
esperas que tomen el gancho y se encuentren en una nueva audiencia en la siguiente cinta transportadora.
Si no toman el anzuelo, se alejan de ese cinturén en particular y se encuentran de nuevo en su grupo de
prospeccion esperando el proximo anzuelo que los intriga. La fruta mas baja en el mundo de la publicidad es
publicar anuncios para sus suscriptores, seguidores y listas cada vez mayores que posee. Y aunque solo se
puede abrir un tercio de los correos electrénicos que envia, siempre puede publicar anuncios en sus listas, a
menudo llegando a aquellos que originalmente no abrieron los correos electrénicos y aumentando

considerablemente sus conversiones generales de estas listas.

Lo que he descrito aqui es una estrategia muy efectiva que funcionara en Google, YouTube, Instagram y
Facebook, asi como en otras plataformas publicitarias. Hay muchas tacticas diferentes y pequefas cosas
que puede hacer para aumentar la efectividad de sus anuncios, pero siguiendo la estrategia descrita aqui,
siempre puede estar seguro de que esta golpeando a las personas correctas en el momento correcto con el

mensaje correcto.



SECRETO #10

SECRETOS DE TRAFICO DE INSTAGRAM

En los ultimos afos, una de mis plataformas sociales favoritas para pasar mi tiempo personal ha
sido Instagram. Una de sus caracteristicas principales, Instagram Stories, se ha convertido en mi
forma favorita de documentar mi viaje diario. Personalmente, creo que es la herramienta social mas
poderosa para construir una relacion entre usted (el personaje atractivo) y su audiencia. Gran parte
de la estrategia que aprendi originalmente cuando configuré mi cuenta fue de mi amiga y
sorprendente empresaria Jenna Kutcher. En este capitulo, con el permiso de Jenna, compartiré
muchos de los conceptos que aprendimos de ella. Estoy muy agradecida con ella por permitirme
compartirlos contigo.

PASO # 1: ENTENDER LA HISTORIAY LA META

Creado por Kevin Systrom y Mike Krieger en San Francisco, Instagram se lanzo el 6 de
octubre de 2010. 21 Su crecimiento acelerado era inaudito:

100,000 miembros en la primera semana, 1 millon de miembros en los primeros dos meses y 10
millones de miembros en el primer afio. 22 jY en junio de 2019, superd los mil millones de miembros! 23

En 2012, Facebook compré Instagram por $ 1 mil millones en efectivo y acciones. 24
Si bien esa historia es fascinante, creo que la historia mas emocionante ocurrié en
2013, cuando Mark Zuckerberg ofrecié comprar Snapchat por $ 3 mil millones. 25 Después de que el fundador
de Snapchat dijo que no, Facebook decidié que en lugar de comprarlos, simplemente tratarian de vencer a
Snapchat en su propio juego. En los préximos afos, agregaron todas las caracteristicas principales de
Snapchat a Instagram. Luego, en agosto de 2016, lanzaron el golpe mortal: reemplazaron la caracteristica

distintiva de Snapchat al lanzar Instagram Stories. Pronto las acciones de Snapchat se desplomaron,



los usuarios migraron en masa de Snapchat a Instagram y, casi de la noche a la mafnana,
Instagram se convirtio en el segundo sitio de redes sociales mas grande del mundo. El objetivo
de Mark Zuckerberg al adquirir Instagram y eliminar las caracteristicas de Snapchat era encontrar
mas lugares para aprovechar la atencion y colocar anuncios donde pasaba su tiempo: mirar su
feed, explorar varias cosas y ver las historias de otras personas. Si estas “abriéndote camino”,

entonces ganas este juego al: Atraer seguidores

® Crear contenido que los atraiga y los haga volver a la plataforma por mas

Al hacerlo, puede utilizar esa atencidn para obtener trafico organico gratuito en sus embudos.

Si esta "comprando su entrada", gana mostrando sus anuncios a los seguidores de sus Dream
100 y empujandolos a sus embudos. Al igual que con todas las plataformas, creo que deberiamos

estar jugando en ambos lados: trabajando y comprando.

PASO # 2: ENCUENTRE SU SUENO 100 EN ESTA PLATAFORMA

El primer paso, como pronto vera con cada plataforma, es identificar el Dream 100 que ya ha congregado a
los clientes de sus suefos en la plataforma en la que esta comenzando. Siga a cada uno de ellos y
establezca un plan para pasar unos minutos cada dia viendo todas sus historias, publicaciones y
anuncios. Esto lo ayudara a identificar los patrones que estan haciendo que estas personas tengan éxito.

Cada dia, paso de tres a cinco minutos viendo las publicaciones de mi Dream 100 buscando:

® ; Qué imagenes me “enganchan” y me dan ganas de leer el pie de foto? ;Qué

® subtitulos me dan ganas de actuar? Al mismo tiempo, yo:

® Al igual que las publicaciones de mi suefio 100

® Comente en al menos 10 de las publicaciones de mi Dream 100 cada dia (cavando mi



bien)

También paso cinco minutos viendo Historias de Instagram de mi Dream 100: buscando ideas geniales

e sobre la forma en que atraen a las personas. Mirando hacia donde me empujan sus deslizamientos

® NMensajeria (DM'ing) en al menos 10 de sus videos (cavando mi pozo) Buscando los anuncios

e deslizantes que se me muestran y canalizando los hacks (deslizandolos hacia arriba)

Recuerde, ahora es un productor de redes sociales, no un consumidor. No se deje atrapar por la
trampa de seguir toneladas de personas interesantes que lo distraeran y le haran perder el tiempo.
Siga solo a aquellas personas que ya estan sirviendo con éxito al mercado que desea servir, para
que pueda entender qué mensaje estan compartiendo. Luego puedes descubrir tus angulos Unicos
dentro de ese ecosistema y deshacerte de tus amigos o dejar de seguirlos.

PASO # 3: IDENTIFICAR LA ESTRATEGIA DE PUBLICACION Y CREAR SU PLAN DE
PUBLICACION

Hay muchas formas de publicar contenido en Instagram, y cada seccion de la plataforma tiene una
estrategia diferente sobre cémo publicar y como monetizar. Para hacerlo mas simple, desglosaré cada una
de las secciones principales en Instagram y explicaré la estrategia sobre como puede usar cada una. Estas

son las areas centrales de la plataforma en las que nos centraremos.

Al primero lo llamo "ganchos de contenido", donde estas produciendo imagenes y videos para atraer
a tus clientes sonados y convertirlos en tus seguidores. Raramente, si alguna vez, realmente vendemos
algo en este contenido; solo nos enfocamos en hacer que a la gente le guste, comente y siga. Hacemos

esto en dos secciones en la aplicacion:

® Perfil de Instagram (tu galeria)

® |nstagram TV (tu contenido de video producido)

La segunda seccidén de la aplicaciéon es tu hogar. Aqui es donde puedes dirigir a las
personas a tus embudos y vender. Te mostraré las estrategias



detras de como vendemos en este capitulo, pero por ahora comprenda que las areas en las que podra
vender sus productos y servicios son:

® |nstagram Stories (tu reality show) Instagram

® |ive (tu show en vivo)

Una vez mas, quiero mencionar que estas plataformas, sus caracteristicas y las estrategias para ellas siempre

estan evolucionando, asi que vea este capitulo como una linea de base y observe su Dream 100 de cerca para que

pueda modelar e innovar en todos y cada uno de los cambios de algoritmos a medida que avanzan. ven.
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Figura 10.1: En Instagram, tiene dos formas diferentes de interactuar con la plataforma: visualizando

contenido de otras personas o publicando su propio contenido.

Mi mayor temor al decirle a la gente que modele su Dream 100 es que



piensa que significa que deberian "copiar" su Dream 100. Nuevamente, copiar no es el objetivo; por el
contrario, copiar es ilegal y poco ético. El modelado es observar lo que otros en su mercado estan
haciendo para que pueda obtener ideas sobre qué fu puede crear. Para tener éxito en Instagram o en
cualquier plataforma, debes ser tu mismo. Su marca y su personalidad son las claves para que las
personas lo sigan y se relacionen con usted. Las diferencias que traes al ecosistema que sirves es el

secreto que creara tus verdaderos fanaticos.

Jenna Kutcher dijo una vez: "Una marca es la imagen y la personalidad que el negocio aplica
a sus ofertas". El personaje atractivo es la voz de su empresa, y lo que esta haciendo en las
redes sociales es crear la imagen y la personalidad que pueden conectarse con las personas y
llevarlas a sus embudos y a sus ofertas.

El primer paso, entonces, al configurar Instagram es comunicar rapidamente en su biografia
quién es usted como el personaje atractivo. Cuando las personas te encuentran en Instagram, lo
primero que haran es revisar tu biografia. Solo tiene 150 caracteres para hacer su primera
impresion y hacer que hagan clic en el botén "Seguir". También obtienes un enlace que puedes
usar para dirigir a las personas a uno de tus embudos (convirtiéndolos del trafico que has ganado
en el trafico que tienes). Hay muchos pensamientos y creencias sobre lo que puede o debe escribir
en su biografia, pero le sugiero que mire la biografia de su Dream 100, vea lo que funciona, elija lo
que le gusta y modele para crear su propia biografia uUnica.

Estrategia de perfil de Instagram (su galeria)

Su perfil de Instagram es la base de su estrategia de Instagram. Me centraré en esta primera
seccion de la plataforma porque es la clave para aumentar sus seguidores y alimentara sus
historias de Instagram con sus poderosos deslizamientos, Instagram Lives, IGTV y mas.

El gancho (tus fotos): Después de que alguien vea tu biografia, lo siguiente que vera es una
cuadricula de todas las fotos y videos que hayas publicado. Cada imagen es un gancho que
potencialmente puede atrapar a alguien que se desplaza en Instagram y atraerlo hacia sus embudos.
Las personas pueden ver automaticamente todas las imagenes en su perfil, y si las publica

correctamente, también podran verlas dentro de su propia fuente de noticias.

Cuando comencé a usar Instagram, no tenia idea de qué tipo de imagenes



deberia publicar. Si retrocede en mi perfil hasta las primeras imagenes, probablemente
se reira al ver todas las cosas aleatorias que publiqué. Como resultado, tenia poco
compromiso porque no tenia idea de lo que estaba haciendo. Poco después, escuché a
Jenna Kutcher hacer una presentacion sobre su marco "Método JK5". Empecé a usarlo
hace unos anos, y todavia lo uso hasta el dia de hoy porque hace que publicar en mi
perfil sea simple y divertido. El uso del método JK5 lo ayudara a crear una conexion
mas alla de lo que esta vendiendo, y para hacer eso, tendra que publicar mas que solo
su "trabajo". Para implementar el Método JK5, primero debe crear cinco categorias
principales de cosas que le apasionen. Esto ayudara a darle una marca reconocible y, a
medida que publique imagenes,

Para Jenna, sus cinco categorias son matrimonio, positividad corporal, fotografia, moda
y viajes. Si te desplazas por su perfil, notaras que ella recorre estas categorias. Mientras
creaba mis categorias, pensé en las cosas mas importantes para mi que queria compartir
con el mundo. Las categorias que se me ocurrieron para mi marca fueron familia, embudos,
fe, emprendimiento, y desarrollo personal.

Jenna explicé por qué el Método JK5 ayuda a hacer crecer su marca y aumentar su
audiencia:

Cuando adopte este método, no solo creara una marca versatil, bien redondeada y
conectada, sino que también creara un feed interesante que le permitira vender. No hay dos
categorias que vivan una al lado de la otra en la cuadricula, lo que le brinda un elemento visual
adicional, pero también brinda a las personas una forma de conectarse con usted, incluso si
actualmente no estan en el mercado por lo que esta vendiendo. A menudo, alguien lo seguira
solo por UNA de las categorias mientras lo conoce, le gusta y confia en usted, preparandolo para
convertirse en un cliente que paga en el futuro. Es importante que hablemos sobre el ambiente
general de su "grilla". Esencialmente, su cuadricula es lo que los usuarios ven cuando se
desplazan para ver varias imagenes alineadas en filas de tres. Es facil obsesionarse con la
estética general de la cuadricula, pero lo que me encanta del JK5 es que brinda a las personas
una vision general de su marca cuando hacen clic para ver su perfil completo. Si realmente
sigues la rotacion de cinco categorias, los espectadores veran mas que solo lo que vendes, pero

también podran ver si pueden



conéctese a su cuenta lo suficiente como para SEGUIRLO. Cuando alguien llega a su pagina,
tiene unos 10 segundos para tomar una decisién sobre si quiere seguirlo o no, por lo que

queremos que esta cuadricula general cree una conexion desde el principio.
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Figura 10.2: Debido a que simplemente roto entre mis categorias JK5 cuando publico, mis seguidores pueden ver claramente lo
que me importa: familia, embudos, fe, espiritu empresarial y desarrollo personal.

Cuando publiques en tu perfil, nunca publiques en tiempo real; Sus publicaciones deben ser pensadas

y estratégicas. (La publicacion en tiempo real es para Instagram



Historias.) Para seleccionar fotos para su perfil, la mayoria de los teléfonos le permitiran configurar

albumes para sus fotos. Sugiero crear un nuevo album para cada una de las cinco categorias en su JK5.
Luego mire hacia atras a través del rollo de su cdmara y mueva todas las imagenes existentes que haya
tomado en el pasado a estos dlbumes. Lo mas probable es que este ejercicio solo le brinde unos meses

de las imagenes perfectas que podria comenzar a usar hoy.

En el futuro, cuando tome nuevas fotos con su teléfono, agréguelas siempre a estos albumes. Cada
dia, mientras busca una nueva imagen para publicar, ingrese a ese album en su teléfono y tome
rapidamente la imagen perfecta. Ademas de las imagenes, Instagram también le permite publicar videos
en su perfil que tienen menos de 60 segundos, por lo que al capturar videos cortos que se ajusten a su

JK5, guardelos también en sus albumes.

Sin embargo, antes de publicar cualquier foto o video, recomiendo utilizar la "Prueba ABCDQ" de
Jenna para ver si esta "en la marca" y, por lo tanto, es digna de su perfil. Aqui esta la prueba:

® UNA estética: 4 Muestra visualmente algo que se ajuste a la personalidad de mi marca?

® sij rand: ; Esta alineado con el cliente de mis suefios 0 algo con lo que se involucraran?

® Cincoherente: ¢ es coherente en términos de color o calidad para adaptarse a mi feed general?

® re Universidad: ¢ Es algo diferente a mi ultima publicacion? ¢ Crea reconocimiento mas alla de
lo que vendo?

® (Q Calidad: ¢ Esto esta a la altura que quiero que mis clientes / seguidores esperen? Si esto estuviera

solo, ¢encajaria en mi marca?

La historia (subtitulos): Después de ejecutarlo a través de la prueba ABCDQ y de que esté
listo para publicar la imagen, debe pensar en la pregunta mas importante de todas: "¢ Qué voy a
decir sobre esta imagen?" La imagen es el gancho que atrae a las personas y capta su
atencion, pero la leyenda cuenta su historia y trata de atraer al lector antes de que haga su
oferta o CTA.

Objetivo de la publicacion. Cada publicacion que hagas debe tener un objetivo. Cuando publico cualquier imagen

y escribo su titulo, lo primero que hago es decidir si el gancho esta destinado a inspirar, educar o entretener:



® |nspirar: Obliga a otros a sentirse inspirados y capaces de grandes cosas.
® Educar: Enseia o educa a tus seguidores sobre un tema.

® Entretener: Proporciona entretenimiento para tus seguidores.

Tipo de subtitulo. Después de decidir el objetivo de la publicacion, trato de averiguar el tipo de
subtitulo que se publicara. Segun Jenna, los tres tipos mas comunes de subtitulos y cémo usarlos en los

negocios son:

® Contar una historia:

Las publicaciones que hacen mejor en Instagram tienen una cosa en comun: te invitan a la historia
y te hacen sentir parte del momento, como si lo estuvieras experimentando mas alla de la pantalla. A
menudo presto atencion a las pequefias cosas 0 pensamientos que ocurren en mis dias y los convierto

en historias cortas que cuento a través de subtitulos. No estoy hablando de historias de tipo "érase

una vez", sino de experiencias de vida con las que otros pueden conectarse.

® Hacer una pregunta:

Tener una audiencia (ya sean 10 personas o 1,000 personas) te da acceso a personas que pueden
ayudarte a crear la oferta perfecta. Cuando no estés seguro de qué publicar, haz una pregunta. A la
gente le encanta sentirse escuchada y poder compartir sus opiniones. Al menos una vez a la semana
me encanta hacer una pregunta. A menudo, es tan simple como: ";Cual es el mejor libro que has leido
recientemente?" o tan complejo como: "jDime con qué estas luchando cuando se trata de Instagram
para que pueda ayudarte!" Las preguntas pueden estar directamente relacionadas con su oferta o
simplemente con otra forma de conectarse con su audiencia. Ademas, jlas preguntas invitan a participar

en tu feed!

® Hacer una lista:

iPuedes divertirte mucho con los subtitulos compartiendo una lista corta! Algunos ejemplos incluyen:
tres cosas que la gente podria no saber sobre usted, cinco datos sobre su negocio, tres formas de usar
sus productos o los siete mejores libros que haya leido. Las listas son una forma divertida de entregar una
leyenda que es facil de leer o interesante; jtambién pueden conectarte ain mas con tus seguidores de
maneras inesperadas mas alla de las historias tradicionales de marca que cuentas! Nos encanta compartir
listas de nuestras cosas favoritas o escribir una publicacion tipo "introduccion" donde compartamos mas

sobre nosotros. Después de todo, nuevas personas encuentran y siguen nuestra cuenta cada semana.



Etiquetas. Entonces, ¢ qué es un hashtag y por qué lo necesitas? Si piensas en Instagram como un
gran archivador, entonces los hashtags son las carpetas de archivo. Cuando alguien busca un
hashtag, Instagram encuentra todas las imagenes que usan ese mismo hashtag y le ofrece una
galeria de solo esas imagenes. Por ejemplo, si publico una imagen con el hashtag #potatoguns y
alguien busca ese hashtag, la imagen que publico aparecera en la galeria #potatoguns. Si siguen ese
hashtag (porque amor pistolas de papa), jcualquier nueva imagen que publique con ese hashtag
podria aparecer en sus noticias!

Puede usar hasta 30 hashtags con cada publicacién para ayudar a que sus imagenes o ganchos se
muestren en las busquedas y feeds de los clientes de sus suefios. Los hashtags son el equivalente de
palabras clave en los motores de busqueda. A veces, puede poner sus hashtags en su titulo real (los
llamamos hashtags abiertos) donde su audiencia los vera, pero generalmente la mayoria de sus hashtags se
publicaran en el primer comentario después de publicar su imagen (llamamos a estas palabras clave
encubiertas) .
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Figura 10.3: Para aumentar nuestro alcance, colocamos algunas palabras clave abiertas en nuestra publicacion y la mayoria de



nuestras palabras clave encubiertas en el primer comentario.

Hay muchas herramientas de investigacion en linea que pueden ayudarlo a descubrir los mejores
hashtags para sus publicaciones, y recomiendo usarlos, pero la forma mas facil de investigar qué
hashtags puede usar es volver a su Dream 100. Ellos ya estas sirviendo a los clientes de tus suefios,
entonces, ;qué hashtags estan usando para ponerse delante de ellos? Mire sus hashtags todos los dias

mientras realiza su investigacion y mantenga una lista de los que también funcionaran para usted.

La oferta (su llamado a la accion): El ultimo paso para crear tu publicacion es tu CTA. Cada publicacién necesita un
CTA, y puede variar de ser un pedido muy pequefio a ser un gran CTA. Los ejemplos de pequefias preguntas
incluyen: "Doble toque”, "Presione el boton" me gusta "," Publique un emoji "o" Comente a continuacién ". Entre los
ejemplos de llamados a la accion mas importantes se incluyen: "Compartir esta publicacion”, "Etiquetar 3 amigos”,

"Hacer clic en el enlace de mi biografia" o "Registrarse para .

Los llamados a la accién son importantes por muchas razones. En ultima instancia, lo ayudan a
sacar a las personas de Instagram y a sus listas, pero, quizas lo mas importante, ayudan a los
algoritmos a saber si a las personas les gusta lo que esta publicando. Si su audiencia comenta, le
gusta y se involucra con lo que publica, los algoritmos supondran que esta creando contenido que la
gente quiere y lo recompensaran dandole mas exposicion. Cuando la gente comenta, deberias
responder a sus comentarios. Esto hara que sean mas propensos a comentar en el futuro, y les da a

otras personas una motivacion adicional para comentar también.

Ahora, recapitulemos rapidamente el proceso basico a seguir al hacer publicaciones en su perfil de

Instagram:

® Siga el Método JK5 y cree cinco categorias principales de cosas que le apasionen.

® (Cada dia, publique dos fotos en su perfil (gire a través de sus categorias JK5).

® Decide el objetivo de cada publicacion: inspirar, educar o entretener. Decida el tipo de subtitulo a
e usar: historia, hacer una pregunta o hacer una lista. Elija los hashtags que haran que su publicacion

e aparezca para el cliente de sus suefios.



® Agregue un CTA para que su audiencia se relacione con usted.

Si necesita mas ejemplos sobre como hacer esto, no busque mas alla de su Dream 100. Si
tienen éxito, vera este patron dentro de sus publicaciones, y también puede modelarlo para sus
propias publicaciones.

Estrategia de Instagram TV (su contenido de video producido)

Instagram TV fue creado originalmente para ser un competidor de YouTube. La mayoria de las personas
usaban Instagram como una aplicacion por la que te desplazabas durante tus momentos intermedios, y

querian crear algo que te mantuviera en la aplicacién durante periodos de tiempo mas largos.
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Figura 10.4: Los episodios de IGTV son videos mas largos que generalmente responden una pregunta o se sumergen mas profundamente

en un tema

Parte de nuestro plan de publicacion consistente es probar ganchos y probar nuestro
material. Mientras publico fotos y publico historias, estoy buscando ver a qué responden las
personas. ¢ Qué preguntas me siguen haciendo? ;Qué temas y temas son interesantes?
Cuando ven detras de escena de mi vida, ¢ qué partes quieren entender mas?



Después de identificar sus intereses, crearé un contenido mas producido que responda estas preguntas o
exponga sobre ciertos temas. Estos videos se convierten en episodios en Instagram TV. Por lo general,
cualquier cosa de mas de 60 segundos se convierte en una publicacion IGTV, y pueden durar hasta 60
minutos. En nuestro mercado, descubrimos que el punto éptimo para la duracién del video es de tres a cinco
minutos, por lo que pasaremos ese tiempo respondiendo una pregunta o profundizando en un tema. Estos

videos se convierten en nuestros episodios de IGTV.

El episodio se mostrara a tus fanaticos y seguidores como lo haria una foto o video normal que
publicas en tu perfil. Después de que las personas vean los primeros 60 segundos, Instagram les
preguntara si desean continuar viendo el resto del video dentro de IGTV, por lo que es vital que los
primeros 60 segundos los enganchen a ver el video completo o perderan a las personas antes de
qgue vean su video. mensaje completo Mire los IGTV de su Dream 100 y vea qué tipos de videos

estan creando y como enganchan a las personas y los incorporan a su contenido.

Estrategia de historias de Instagram (Your Reality Show)

Cuando sali6 por primera vez Snapchat, se hicieron famosos por su caracteristica principal: permitirte
crear videos cortos de 10 segundos que desaparecieron después de 24 horas. Pasé mas de un afio
haciendo crecer mi seguimiento de Snapchat y tuve un éxito leve con mis historias alli. La plataforma era
dificil de usar, era casi imposible aumentar la audiencia, y las estadisticas que mostraban eran casi
indtiles. Sin embargo, las primeras tendencias mostraron que iba a ser la préxima gran red social, por lo

que dedicamos tiempo para intentar que funcione.

Alrededor de un afo en mi viaje de Snapchat, me embarqué en un viaje de caridad a Kenia con un grupo
de grandes influenciadores para ayudar a construir escuelas. El segundo dia, después de haber terminado de
trabajar y jugar con los nifios, volvimos a nuestros campamentos y revisamos nuestros teléfonos. Ese mismo
dia, Instagram lanzé su nueva funcion Historias. Al principio, estabamos escépticos. Honestamente, no
queriamos cambiar a esta nueva plataforma después de haber pasado tanto tiempo construyendo Snapchat.
Sin embargo, a regafiadientes, decidimos probar la nueva plataforma. A la mafiana siguiente, cada uno de
nosotros hizo las mismas publicaciones en Instagram y Snapchat. Luego, observamos nuestras estadisticas

de cerca para ver cual de las dos plataformas nos trajo mas globos oculares y compromiso.

Sabiendo que esta era una caracteristica nueva para Instagram, tuve la sensacion de que Zuckerberg nos

iba a sobornar a los primeros usuarios con toneladas de dinero gratis.



compromiso para que podamos cambiar de plataforma. Y eso es exactamente lo que hizo. A pesar de que mi
audiencia de Instagram era pequeia (aproximadamente el 30 por ciento del tamafio de mi audiencia de
Snapchat), jobtuve cuatro veces mas visitas en cada una de mis Historias de Instagram que en Snapchat!
Mientras compartia mis estadisticas todas las noches con los otros influencers en el viaje, descubrimos que
todas nuestras estadisticas eran casi iguales. Durante las siguientes semanas, comencé a publicar mas y mas
en Instagram, y cada vez menos en Snapchat, hasta que, un dia, dejé de iniciar sesién en Snapchat y

finalmente eliminé la aplicacion por completo.

Entonces, ¢ qué son exactamente las Historias de Instagram y como encajan en su estrategia de Instagram?
En la parte superior de la aplicacion de Instagram, encima de tu feed, encontraras una seccion que muestra las

"Historias" para cada una de las personas que sigues (tu Dream 100).
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Stories from
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Figura 10.5: Las Historias de Instagram son videos cortos de 15 segundos de duracién que solo permanecen en la plataforma durante

24 horas y permite que tus fanaticos y seguidores vean detras de escena de tu vida.

Si hace clic en una de sus imagenes, vera todos los micro videos cortos que han publicado en
las ultimas 24 horas. Cada video dura solo 15 segundos y puede publicar tantos por dia como
desee. Debido a que desaparecen después de 24 horas, no tiene que ser tan metddico sobre cada
publicacion, subtitulo y CTA como lo es con sus publicaciones de perfil. Estas historias son mas
freestyle. Personalmente, miro mis historias de Instagram como mi reality show personal



donde mis fanaticos y seguidores pueden ver detras de escena lo que estoy haciendo cada dia.
Literalmente estoy documentando mi viaje a través del dia en mini videos cortos de 15 segundos. Cuando
me levanto por la manana, puedo hacer una publicacion rapida mientras entro al gimnasio, mencionando
rapidamente por qué estoy emocionado o lo que temo por el entrenamiento. Puedo hacer otra publicacion
durante mi entrenamiento si estoy haciendo algo nuevo o divertido que creo que seria divertido compartir
con mi audiencia. Después de que salga del gimnasio, puedo publicar un video rapido con uno de mis hijos
que acaba de levantarse de la cama y que tiene una cabeza de cama divertida, o puedo hacer que
compartan su suefio divertido o aterrador. Luego me preparo para mi dia, y puedo hacer una publicacion
cuando me subo a mi auto contandoles rapidamente sobre lo que me entusiasma ese dia o lo que aprendi
durante mi estudio de la mafana. ¢, Viste codmo trabaja esto? Los llevo en mi viaje durante mi diay
comparto lo mas destacado, dandoles una idea de lo que realmente estoy haciendo detras de escena. Al
llegar a la oficina, puedo mostrarles algo en lo que estoy trabajando mientras lo hago. Por ejemplo, he
publicado historias de Instagram casi a diario durante los ultimos meses, mostrando a mis seguidores el

proceso de escribir este libro.

Cada dia, sé que hay decenas de miles de personas que miran estos videos rapidos de mi
hablando sobre este libro y mostrandoles nuevos conceptos o bocetos que estoy desarrollando
mientras lo hago en tiempo real. ¢ Te imaginas cuantos de ellos esperan ansiosos el segundo en que
se hace este libro para que puedan comprar su copia? Al permitirles participar en el proceso, estan
mas interesados en lo que realmente he estado haciendo. Es mas probable que compren lo que
estoy creando cuando esté listo. Las Historias de Instagram son la forma mas poderosa que he visto
para que tu audiencia construya una relacion contigo como el Personaje Atractivo.

Otra excelente manera de usar Instagram Stories es promocionar cosas en las que estas trabajando de
una manera genial. Puedo mostrarle a la gente mi producto o detras de escena como llevo a cabo mi servicio,
y luego puedo darles a las personas un CTA para que compren uno. Cada dia, generalmente trato de hacer al
menos un lanzamiento para algo que me entusiasma. Las historias de Instagram son mi hogar donde puedo

empujar a las personas a mis embudos y venderles.

Cuando obtienes tu cuenta de Instagram por primera vez, no es tan facil promocionar productos; por lo general,
debe decirles a sus seguidores que hagan clic en el enlace de su biografia para que lo lleven a su embudo. Sin
embargo, después de que su cuenta crezca a 10,000 seguidores, puede desbloquear una caracteristica realmente
genial llamada "deslizar hacia arriba". Si has estado siguiendo a otros en Instagram, indudablemente has visto a

personas hacer esto



antes de. Haran un lanzamiento para algo y te diran que deslices hacia arriba para acceder a él. Cuando se

deslizan hacia arriba en la pantalla, seran redirigidos a cualquier enlace que desee.

Todos los dias, trato de hacer de 10 a 30 publicaciones en Instagram Stories durante todo el dia
documentando mi viaje. Por lo general, haré una que dirija a las personas a mi perfil para que comenten
cualquier foto que publique ese dia. También haré uno con un CTA deslizable hacia arriba, como hacer
que visiten un embudo, escuchen un nuevo episodio de podcast, vean un video en YouTube o participen

conmigo fuera de la plataforma de Instagram.

Destacados de la historia: Estos aparecen debajo de su biografia y sobre su cuadricula. La forma en que utiliza
Highlights se relaciona con el Método JK5, donde selecciona las cinco categorias por las que su marca sera
conocida y crea un "Highlight" para cada una. A medida que crea historias interesantes que se relacionan con una
de estas cinco categorias, puede guardarlas como Destacados, y se guardaran automaticamente en esa carpeta.
Esta es una forma realmente genial para que las personas vean los aspectos mas destacados en los ultimos meses

o afos vinculados a sus categorias principales.
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Figura 10.6: Los puntos destacados de su historia le permiten mantener sus historias "vivas" durante mas de 24 horas

y generalmente estan organizados en categorias que son importantes para usted.



Mini truco del seminario web "Highlights": Tenemos un pequefio truco que usamos para aprovechar
Highlights para vender muchos productos. Aproximadamente una vez al mes, elijo uno de mis productos
que quiero promocionar. Bloqueo un dia completo en mis Historias dedicadas a promocionar ese producto
con un mini seminario web. Basicamente, a lo largo del dia, publicaré 15-50 Historias que pasan por una
presentacion con guion para vender uno de mis productos. Por supuesto, generalmente haré un montén de
ventas ese dia. Pero debido a que lo guardo como Highlight, continuara vendiéndome todos los dias.

Déjame guiarte por el guién de este mini seminario web.
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Figura 10.7: Mi mini script perfecto para webinar sigue mi marco Hook, Story, Offer.

En las primeras tres historias, hago tres preguntas de si 0 no que sé que engancharan a mis
espectadores. Para los que han leido Secrefos experfos Estas preguntas le resultaran familiares, ya que se
sincronizan con el script perfecto del seminario web. La pregunta uno es sobre el vehiculo en el que estoy
tratando de ponerlos, la pregunta dos se relaciona con su lucha interna y la pregunta tres trata de sus
miedos externos. Hago cada pregunta y luego dejo que mis seguidores respondan si o0 no. Mis siguientes
historias se relacionaran con las preguntas que acabo de hacer. Me gusta usar el marco: Feel, Felt,

Found. Podria decir algo como: entiendo cémo sensacion . . .



yo sintio de la misma manera . .

Esto es lo que yo encontro . . .

Luego hago algunas historias presentando una oferta especial que creé que resolvera los problemas
a los que la gente dijo que si en las primeras tres historias. Durante las proximas 5-20 historias,
mostraré la prueba. Diré algo como: “No confies en mi palabra. Mira lo que otros dicen. Luego
publicaré tantas imagenes de prueba, diapositivas y videos que he relacionado con la oferta. Después

de todas mis pruebas, haré algunas Historias recapitulando la oferta que recibiran ese dia.

Finalmente, termino con algunas Historias hablando sobre cualquier urgencia y escasez que haya relacionado
con esta oferta.

Esta es una de mis formas favoritas de obtener ventas consistentes de Instagram. A medida que las
personas aterrizan en su perfil y comienzan a seguirlo, una de las primeras cosas que miran son sus Aspectos
destacados, por lo que tener algunos alli que empujen sus embudos frontales es una forma poderosa de hacer

la conversion en el trafico de su propiedad.

Estrategia en vivo de Instagram

La ultima forma de publicar en Instagram es Instagram Live. Debido a que Instagram Live y
Facebook Live son tan similares en su funcionalidad y uso, no pasaré mucho tiempo en Instagram
Live. De hecho, compré un segundo teléfono con el Unico propdsito de poder publicarlo en
Instagram al mismo tiempo que en vivo en Facebook. De esa manera, puedo transmitir el mismo
mensaje exactamente al mismo tiempo a ambas plataformas.

Una diferencia entre Facebook Live e Instagram Live es que todas las vidas en Instagram se
almacenan en la plataforma durante solo 24 horas, y luego desaparecen. Sin embargo, en Facebook,
sus vidas se almacenan en la plataforma para siempre, por lo que puede continuar impulsando y
promocionando sus vidas. Estoy esperando ansiosamente el dia en que Facebook e Instagram te
permitan transmitir un mensaje a ambas plataformas al mismo tiempo. Hasta entonces, si no tiene un
segundo teléfono, es posible que solo tenga que pedir prestado el teléfono de un amigo cada vez que
entre en vivo para obtener los globos oculares adicionales para su mensaje en Instagram, o también
puede hacer su Facebook en vivo desde una computadora portatil, y entonces tu Instagram Live desde
tu teléfono. Si no puede transmitir en vivo en ambas plataformas, le sugiero que concentre todos sus

esfuerzos en vivo en Facebook, ya que su mensaje puede obtener mas vistas a largo plazo.



Facebook, pero solo sé que esta es la otra area de la aplicacién que trato como mi hogar, es decir, puedo

usar esta funcion para vender cosas a mis seguidores existentes.

Su plan de publicacién

Cada seccion dentro de Instagram tiene diferentes estrategias sobre cdmo deberia publicar. Es mucho, lo
sé. Lo entiendo. Cuando comencé a mirar esta plataforma, pensé que publicar en ella seria otro trabajo
de medio tiempo. Entonces, para que esto funcione, tuve que elaborar un plan de publicacién que
pudiera hacer en menos de una hora cada dia y que fuera lo suficientemente simple y efectivo como para
cumplirlo. El uso de este plan de publicacion ayudara a garantizar que esté utilizando cada segundo en
Instagram al maximo. Puede seguir mi plan de publicacion hasta una T, o puede ajustarlo para que se

ajuste a su propio proceso.



INSTAGRAM PUBLISHING PLAN

5 min./day
Research &
Network:
10 posts &
1) messages/day 5 min./day
20 min./day
Instagram Profile: :
2 posts/day 5min./day
5 min./day
Instagram
Stories: 10-30 5 min./day
stories/day

DAILY: approx. 45 min.

Scroll through your feed to look for your Dream 100's hooks,
captions, and hashtags. Like and comment on at least 10
posts each day,

Watch the Stories from your Dream 100 and look for how
they re engaging people and what their swipe up CTAs are.
Send a message to at least 10 of their videos. Swipe up on
their offers and funnel hack them.

Pick two pictures from two of your JKS categories, write
captions, add hashtags, and schedule two posts per day.

Throughout the day, reply to comments on your posts.

Throughout the day, take pictures on your phone that
relate back to your five categories and store them in your
JK5 phone folders.

Post 10-30 15-sec. Stories throughout your day. On one
Story, tell your audience to interact with a post on your
profile (like, comment, etc.) On a different Story, give a swipe
up CTA to promote one of your products or new published
content (like a podcast episode, blog post, or YouTube video).

5 min./week
Instagram TV:
2 videos/week
5 min./week
Instagram Profile: _
2 collabs/week | -° Min./week

WEEKLY: approx. 40 min.

Pick the #1 most asked question and answer itina
3- to 5-min. video. Reply to comments.

Pick the post your audience was most interested in and teach
the conceptin a 3- to 5-min. video. Reply to comments.

Collaborate with your Dream 100 by shouting each other out
in your posts. Some collabs you could rotate through include
answering each other’s questions and sharing photos you've
taken together.*

MONTHLY: approx. 25 min.

Instagram
Stories:
1 highlight/mo.

25 min./mo.

Create a product Story “Highlight” by scripting out a mini
Perfect Webinar for one of your products and posting 15-50
Stories going through the presentation.

WHEN YOU GO LIVE ON FACEBOOK

InstagramLive | n/a

Any time you do Facebook Live, go Live on Instagram as well,
Reply to comments.

Piease note: The time requirements shown are variable. It may take you less or move time.

* This strafegy will be discussed in the upcoming section; “Step #4: Work Your Way in”



Figura 10.8: Use este plan de publicacion para ver de un vistazo dénde debe centrar sus esfuerzos
Instagram

PASO # 4: TRABAJA A TU CAMINO

A medida que siga su plan de publicacién y publique sus ganchos de contenido utilizando los hashtags correctos,
comenzara a aparecer en los feeds de los clientes de sus suefios. Tener un gran contenido durante un periodo de

tiempo constante es la estrategia de referencia para el crecimiento.

El siguiente nivel de crecimiento comienza cuando aprovechas tu Dream 100 y sus seguidores
usando el poder de Instagram TV. Te dije antes que usamos IGTV para publicar videos producidos
respondiendo preguntas que nuestra audiencia nos ha estado haciendo. El unico problema es que las
Unicas personas que ven estos videos son las que nos siguen o las que ven nuestros ganchos en su
feed. Al pensar en este problema, queriamos una forma de estimular el crecimiento de nuestro canal
mucho mas rapido, jy fue entonces cuando nos golped! Deberiamos hacer colaboraciones de
preguntas y respuestas (o colaboraciones) con nuestro Dream 100. Permitanme explicar como
funciona. Hace un tiempo, recibi una pregunta de uno de mis seguidores que estaba tratando de
descubrir por qué estaban luchando para hacer crecer su empresa. Podria haber hecho facilmente una
respuesta en video y publicarla, pero luego tuve una idea. Hubo otras personas que en realidad estaban
mas calificadas que yo para responder a partes de esta pregunta. Le envié un mensaje a Steve J
Larsen y le dije que alguien me habia hecho una muy buena pregunta y que iba a responderla en video,
pero me encantaria que €l también la respondiera. Estuvo de acuerdo, hizo la respuesta en video y me
la envid. También hice una respuesta en video, y luego tomé nuestras dos respuestas y creé un video
IGTV, lo publiqué en mi perfil y etiqueté a Steve en el video. Una gran cantidad de mis seguidores
vieron el video, escucharon la respuesta de Steve y fueron y lo siguieron. Luego le di el mismo video y
le pedi que lo publicara en su IGTV. Lo publicd, me etiquetd, y también obtuve una gran cantidad de
nuevos seguidores de su cuenta. Esta colaboracion agregd mas de mil seguidores nuevos a mi cuenta

casi de la noche a la manana.

Ahora intentamos hacer estas colaboraciones con mi Dream 100 con la mayor frecuencia posible. A menudo
haremos un intercambio de preguntas, donde les haré una pregunta y luego me haran una pregunta. Lo

publicamos en nuestros feeds y nuestros dos canales crecen.



Puedes hacer cosas similares cuando conoces tu Dream 100 en la vida real, en conferencias y
eventos. Tome una foto con ellos, publiquela en su perfil etiquetandolos y haga que la publiquen
en su perfil y lo etiqueten a usted. Las posibilidades son infinitas. Ideas creativas como esta son la
clave para abrirse camino entre los seguidores de su Dream 100.

PASO # 5: COMPRE SU CAMINO

Para aumentar rapidamente su seguimiento de Instagram, debe aparecer en el canal de su Dream 100.
Nuestra forma favorita de comprar nuestro camino es mediante un "saludo". Un agradecimiento es
exactamente lo que parece. Basicamente, una de tus publicaciones de Dream 100 en su perfil 0 en sus
Historias sobre ti. En su saludo, generalmente mencionan su nombre, le dicen a la gente que lo sigan y lo
etiquetan. La etiqueta crea un enlace en el que se puede hacer clic en Instagram, donde las personas
pueden hacer clic en su etiqueta y ser llevados inmediatamente a su perfil, por lo que es tan importante

optimizar su pagina de perfil.

Por ejemplo, encontramos a alguien en nuestra lista Dream 100 (@prbossbabe), le enviamos una
copia de mi 30 dias libro cuando sali6é por primera vez, y le pago para que gritara. Publicd una foto de si
misma con el libro, conté la historia del libro y luego "me grit6" al etiquetarme. Esta etiqueta dirigio a las
personas a mi perfil para obtener mas informacion. Hizo esta publicacién en su perfil, y también publico
algunas historias con deslizamientos que llevaron a las personas directamente al embudo de libros. Esta
publicacion se le mostro a sus 82.8K seguidores, recibio 4,978 me gusta y llevo a cientos de personas a

comenzar a seguirme.
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Figura 10.9: Puede pagar a personas influyentes para que hagan un "saludo" y lo mencionen en su perfil.

Puede acercarse a las personas en su Dream 100 para hacer agradecimientos pagados, pero también hay
muchas agencias que se especializan en recibir agradecimientos para usted. Puedes contratarlos, y haran todo

el trabajo para encontrar a las personas, hacer que grites y llevar a las personas a tu pagina de perfil.

PASO # 6: LLENE SU EMBUDO

El ultimo paso en este marco es usar toda esta exposicidn y participacion para convertir todo
este trafico en el trafico que usted posee. La primera fase es crear su plan de publicacion y
publicar sus ganchos de contenido para comenzar a aumentar su seguimiento y construir una
relacion con ellos. Usamos tu



Perfil de Instagram y TV para encontrar personas y convertirlas en suscriptores. Podemos trabajar con
colaboraciones y comprar agradecimientos para acelerar nuestro crecimiento. A medida que crezca su numero de
seguidores, puede comenzar a usar sus historias de Instagram y hacer que la gente deslice hacia arriba y empuje a
sus seguidores a sus embudos. jTambién puede utilizar nuestro "truco de mini seminarios web Highlights" para

crear mini seminarios web en sus Highlights que revenderan a su personal sobre los productos o servicios que esta
vendiendo en sus embudos!

El dltimo paso es comenzar a publicar anuncios de prospeccion (como se muestra en el Secreto #
9) para encontrar mas clientes de sus suefios y moverlos a sus cubos de reorientacion para que pueda
ingresarlos a sus embudos. Todo lo que esta haciendo ahora tiene el propdsito de mover a esas

personas a su escala de valor y ascenderlas para que pueda servirlas a un nivel mucho mas alto.



SECRETO # 11




SECRETOS DE TRAFICO DE FACEBOOK

Casi al mismo tiempo que Google intentaba descubrir como crear el mejor motor de busqueda,
otros empresarios intentaban resolver una oportunidad potencialmente mayor. Todos comenzaban
a conectarse a esta red mundial, por lo que tenia que haber una manera de conectar socialmente a
todas estas personas en una interfaz facil de usar. Hubo una carrera para crear la red social que se
mantendria, y con cientos de millones de dolares lanzados en la oportunidad, la recompensa para el
ganador de esta carrera armamentista social fue enorme.

PASO # 1: ENTENDER LA HISTORIAY LA META

El primer intento de crear una red social basada en un sitio web comenzo6 en 1997 con una startup
llamada SixDegrees.com , que se baso en el concepto de seis grados de separacion. 26 Las personas
pudieron crear una cuenta, agregar a sus amigos y enviar mensajes a las personas dentro de sus
primeros tres grados de separacion. También podian ver como alguien en la plataforma se conectaba
de nuevo con ellos. Fue uno de los primeros intentos en las redes sociales que se parecia a lo que

tenemos hoy.

La siguiente ola de herramientas que se crearon para conectarnos socialmente fueron los mensajeros
en linea. Comenzd con ICQ en 1996, seguido de AOL Messenger, Yahoo Messenger, MSN Messenger y
finalmente Skype en 2003. 27

En 2002, vimos el lanzamiento de Friendster y el concepto de "circulos sociales", que imitaba
como las personas estaban realmente conectadas en el mundo real. Este algoritmo finalmente
vencié SixDegrees.com , que cerrd solo cuatro anos después de que comenzé. Un afo después,
aparecieron otras companias basadas en este mismo concepto de "circulos sociales", como
LinkedIn, Hi5 y Myspace. Myspace se convirtio rapidamente en el sitio de redes sociales mas
popular. Para muchas personas como yo, que vieron como Myspace aplasté a Friendster y a los
otros sitios sociales en ciernes, supuse que estarian presentes para siempre.

En los préximos afios, surgieron aun mas sitios sociales. Flickr se convirtié en el



primer gran sitio social para compartir fotos en el mundo, luego destronado por Pinterest. YouTube se convirtié en
un servicio para compartir videos que luego fue adquirido por Google. Twitter se lanzé con la capacidad de

compartir micro contenido, mientras que Tumblr se convirtio en un sitio de micro blogs.

En medio de tantas nuevas startups sociales que aparecian todos los dias, hubo una que se lanzé
silenciosamente en 2004 que pronto creceria para eclipsar a todas las demas. Incluso con gigantes
como Google tratando de destronarlos con el lanzamiento efimero de su red social, Google Plus, nadie
ha podido vencer a este rey de las redes sociales. Por supuesto, la red social de la que estoy

hablando es Facebook de Mark Zuckerberg.

La historia del ascenso de Facebook se ha documentado en peliculas y libros y se ha hablado tanto en
los medios que no pasaré mucho mas tiempo aqui en su historia. La estrategia de lanzamiento de Mark
comenzo al permitir que solo las personas con una direccion de correo electronico de Harvard obtengan una
cuenta. Luego, lentamente, extendié el acceso a otras universidades y, finalmente, extendio el acceso a
todos. En el momento de escribir este articulo, Facebook tiene 2.700 millones de usuarios, y 2.100 millones
de personas utilizan todos los dias uno de los servicios principales de Facebook, incluidos WhatsApp,
Instagram y Messenger. 28 Si, mas de una cuarta parte de la poblacién mundial se conecta diariamente a la
red de Facebook. Es el partido social mas grande de todos los tiempos, y a menos que algun tipo de

regulacion gubernamental rompa su monopolio, seguira creciendo.

Facebook ha tenido muchos escandalos sobre como manejan la privacidad y los datos de sus
usuarios, lo que puede ser muy molesto como usuario de Facebook, pero puede ser una gran
bendicién como anunciante en su plataforma. Facebook rastrea todo lo que haces: Qué te gusta?
¢, Sobre qué cosas comentas? ;Con qué tipo de publicaciones te relacionas? En general, tienen
hasta 52,000 puntos de datos sobre cada individuo que acumularon mientras se desplazaba, hacia
clic y comentaba. 29 Su objetivo es descubrir lo que te gusta y mostrarte mas de eso en tu feed.
Cuanto mejor sea su experiencia en Facebook, mas probabilidades tendra de pasar mas tiempo
alli; cuanto mas tiempo pases alli, mas anuncios podran vender a vendedores como nosotros.

Debido a que Facebook esta rastreando tantos aspectos de su comportamiento, nos da como anunciantes la
capacidad de orientar a las personas en funcion de lo que probablemente les guste (sus intereses). Como se
menciond en el Secreto # 1, Facebook fue la plataforma que originalmente nos dio la capacidad de comenzar a
utilizar el marketing de "interrupcion”, donde podiamos apuntar a aquellos que estaban interesados en lo que

vendemos. Podriamos interrumpirlos con un gran gancho, contarles una historia y luego convertirlos en un



Oferta irresistible.

Con el tiempo, el algoritmo que juzga qué publicaciones o videos obtienen la mayor exposicién en la
plataforma de Facebook continia cambiando. Hace cinco anos, se trataba de hacer un video que fuera
compartible. Si supiera como compartir, sus videos podrian obtener millones y millones de visitas
durante la noche. Tan pronto como todos aprendieron colectivamente el algoritmo, las agencias
comenzaron a aparecer en todas partes, garantizandote hacer un video que se volveria viral, porque

sabian que el algoritmo funcionaba.

Luego, Facebook se hizo publico y necesitaban recaudar mas dinero, por lo que
Zuckerberg "chasqueé los dedos" y cambié el algoritmo. El nuevo algoritmo ya no
recompensa a las personas por tener contenido sorprendente y compartible. Eso no les hizo
ganar dinero, lo cual era necesario para que subieran los precios de las acciones. Necesitaba
cambiar el algoritmo para que Facebook pudiera mostrar mayores rendimientos para los
inversores. Durante la noche, la mayoria de los "videos virales gratuitos" murieron,
reemplazados por un nuevo algoritmo que requeria que comprara anuncios para impulsar y
promocionar sus videos. Con estos cambios, requirié que compraras vistas a tu video. Si a las
personas que vieron su video pago les gusto, y un cierto porcentaje de ellos lo compartieron,
Facebook lo recompensara con espectadores gratuitos. Cuando esto suceda, por cada globo
ocular pagado que tenga en su video, obtendra de dos a tres vistas de forma gratuita.

Alrededor de este tiempo, hubo un acaparamiento de tierras para que cada plataforma fuera la niumero
uno con video en vivo. Twitter compro Periscope, y comenzd a convertirse en el lugar numero uno para
transmitir videos en vivo. Recuerdo esos dias, porque estaba en Periscope transmitiendo en vivo casi a
diario, es decir, hasta que Facebook lanzé Facebook Live. Hasta el dia de hoy, todavia me gusta mas la
aplicacion de Periscope; personalmente, creo que su servicio de transmision, y casi todo lo demas, es
mucho mejor que Facebook Live, pero Facebook queria convertirse /a plataforma para transmisién de video
en vivo, por lo que cambiaron su algoritmo. Después del cambio, cuando se publicaria en Facebook, podria
lograr que cientos o miles de personas se presentaran de forma gratuita en solo segundos. Nos
recompensaron por ponernos en marcha para obligarnos a todos a cambiar a ellos; luego, después de que
ganaron y vencieron a todos los competidores, les quitaron gran parte del alcance organico y nos hicieron

pagar para atraer mas espectadores a nuestros videos.
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Figura 11.1: Cuando se lanza una nueva plataforma, recompensan a las personas por usarla al darles a todos exposicion gratuita. Con el

tiempo, su exposicion gratuita disminuye y debe comprar anuncios para obtener
mucha exposiciéon como lo hiciste gratis antes.

Facebook es una plataforma en crecimiento, y aunque estoy tomando una instantanea de cémo
funciona hoy, continuara evolucionando. La buena noticia es que a pesar de que las caracteristicas, tacticas
e interfaz de usuario de Facebook cambian a menudo, su estrategia general no lo hace. Cada vez que me

sumerjo en una nueva plataforma, siempre comienzo haciéndome estas tres preguntas:

® ; Cual es el objetivo de la plataforma?

® ; Cudl es la estrategia que puedo usar para ayudar a la plataforma con su objetivo? ¢ Cudles son las
tag§icas por las que la plataforma esta recompensando a las personas en este momento? Por ejemplo, el objetivo de
Facebook es hacer que sus usuarios creen contenido que mantenga a las personas en su plataforma durante el
mayor tiempo posible para que puedan mostrarles anuncios. Nuestra estrategia es descubrir qué contenido esta
recompensando a Facebook en este momento y cémo Facebook quiere que se promueva ese contenido (tanto
gratuito como de pago), y luego tratar de crear el tipo de contenido que desean. los fdcfica son como se ve ese
contenido. Esto cambia a diario, pero podemos echar un vistazo a lo que esta funcionando en este momento
viendo nuestro Dream 100, viendo las cosas que aparecen constantemente en nuestro servicio de noticias que

estan obteniendo el mejor compromiso y luego modelando estas cosas.



PASO # 2: ENCUENTRE SU SUENO 100 EN ESTA PLATAFORMA

Sorpresa sorpresa. El primer paso cuando comienzas a usar Facebook es identificar tu Dream
100 que ya ha dominado esta plataforma y ha reunido a tus clientes sofiados. Si aun no lo ha
hecho, asegurese de limpiar su feed de Facebook dejando de seguir todo lo que no esta
vinculado a su Dream 100 y a sus clientes sonados. Esto mantendra el ruido bajo mientras entras
en la siguiente fase.

Your Dream 100 son las personas, los expertos, los influencers y las marcas en su mercado que
ya han reunido a los clientes de sus suefios. También son los duefios de los grupos en su mercado.
Cada una de estas personas y grupos tiene su propia fiesta social, y su objetivo es identificar primero
a los asistentes a la fiesta (por ejemplo, personas, marcas, intereses y grupos) y luego aprovechar

Facebook para atraer a estas personas a sus embudos.

Es probable que haya algunos grandes nombres en su mercado con los que ya esté familiarizado,
que es donde comenzaria. Encuentra sus paginas de fans y "me gusta" y "sigue" esas paginas. Luego
encuentre sus paginas personales e intente solicitarlas a sus amigos y también siga sus perfiles
personales. Por lo general, después de hacer eso, Facebook encontrara otras personas que tienen
seguidores similares que usted podria seguir. Baja por esa madriguera de conejos y comienza a seguir
a cada influencer que puedas encontrar en tu mercado que tenga seguidores. Lo mismo es cierto con
los grupos. Puede buscar grupos en su mercado y unirse a ellos, y a medida que lo haga, Facebook le

"sugerira" mas grupos. Unase a los que los clientes de sus suefios ya se estan congregando.

Encontrar su Dream 100 no es una actividad de una sola vez, sino una actividad “cada vez” en la
que cada vez que esta en Facebook, debe buscar estas nuevas congregaciones o personas y
conectarse a ellas cuando comiencen a aparecer en su feed. Al hacer esto, su feed de Facebook se
convertira en la mejor herramienta de investigacion de mercado del mundo. Vera todas las
conversaciones importantes que los clientes de sus suefios estan entablando. Vera que cada anuncio
se publica a sus clientes. Vera los mensajes a los que estan expuestos, las personas con las que se
conectan, los dolores que tienen, las preguntas a las que quieren respuestas y las oportunidades que

puede crear para atenderlos mejor. Para eso esta tu feed de Facebook: dominar tu mercado.

Mi objetivo al seguir a todos los influencers en mi mercado es conectarme a un ecosistema de al menos 1
millén de personas. Por ejemplo, si puedo encontrar 20 personas a las que seguir, y cada una de ellas tiene

un seguimiento de 30,000 personas, entonces



Estoy conectado a unas 600,000 personas. Eso significa que necesito seguir encontrando influencers o marcas o
grupos hasta que todo el universo de personas sea de al menos 1 millén de personas. Para algunos de ustedes,
especialmente las empresas locales, puede ser dificil encontrar 1 millén de personas, por lo que pueden establecer
un objetivo mas pequefio; Para otros que tienen mercados objetivo mas grandes, 1 millén puede parecer demasiado
pequeno. Establezca sus objetivos para que coincidan con el tamafio de su mercado y luego siga las personas

influyentes y las marcas que necesita para llegar a su nUmero magico.

PASO # 3: IDENTIFICAR LA ESTRATEGIA DE PUBLICACION Y CREAR SU PLAN DE
PUBLICACION

Es importante recordar que Facebook es la fiesta social mas grande del mundo. Esta
sucediendo las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, y la mayoria de los clientes de sus
suenos ya estan alli. No tienes que crear trafico; tienes que encontrar los flujos de trafico
existentes y descubrir como canalizar a esas personas a tu mundo. Si bien hay muchas cosas
que puedes hacer dentro de Facebook (y seguiran agregando mas cosas), hay cuatro areas de
la plataforma que debes dominar.

® Su perfil personal (su hogar) - A medida que “se abre camino” (por ejemplo, saliendo y
comentando las publicaciones de las personas, uniéndose a grupos y publicando
contenido y mas), los amigos, fanaticos y seguidores de su Dream 100, asi como los
miembros de esos grupos, vera su foto de perfil, haga clic en su rostro y sera llevado de
la fiesta social a su perfil personal. Esta es su casa, y aqui es donde podra dirigir a las
personas hacia sus embudos.

® Tu Fan Page (tu programa) - Lo sé, Facebook ya no lo llama "pagina de fans", lo llaman
"pagina", pero soy de la vieja escuela y todavia lo llamo pagina de fans porque me ayuda a
identificar su objetivo en mi plan de marketing. Aqui es donde estas "comprando tu camino".
Después de publicar contenido en su Fan Page, pagara ("comprando su entrada") para
impulsarlo a los seguidores de su Dream 100.

® Grupos (tu lugar de reunion): Aqui es donde organizas tu propia fiesta de redes
sociales y construyes relaciones con tu tribu.

® Messenger (tu canal de distribucion) - Este es uno de los canales de distribucion
mas poderosos que tiene para recibir su mensaje.



rapidamente a tus seguidores mas hiperactivos.

Ahora profundizaré en las estrategias de publicacidon de cada una de estas cuatro areas de la plataforma

de Facebook.

Su estrategia de perfil personal (su hogar)

Antes de comenzar nuestra red social, debemos asegurarnos de que nuestro hogar, o perfil
personal, esté listo cuando las personas comiencen a venir. La mayor parte de su interaccién en
linea se realizara a través de su perfil personal. A medida que comentas, compartes, ayudas e
interactuas con otras personas, veran cuanto valor estas proporcionando y haran clic para ver tu
pagina de perfil. Si estructura su pagina de perfil correctamente, captara a los clientes de sus
suefos que buscan mas informacion sobre usted y los convertira en trafico de su propiedad.
Facebook permite que las personas "sigan" tu perfil personal, pero debes activarlo en la
configuracion. Asegurate de darle esa habilidad a las personas, porque aunque solo puedes tener
5,000 “amigos”, puedes tener un numero ilimitado de seguidores.
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Figura 11.2: Si su pagina de perfil esta configurada correctamente, puede convertir a las personas que desean saber mas

sobre ti en personas en tus listas.



Coémo configurar su perfil correctamente: Hay tres cosas que puede personalizar en su perfil personal.
Debe tener cuidado porque Facebook no quiere que su pagina personal sea para negocios, por lo que
ninguno de estos elementos estd destinado a ser un argumento dificil para nada; en cambio, sirve como
una pagina de destino donde las personas pueden llegar a conocerte mejor y decidir ser un amigo o

seguidor que vera tus actualizaciones de estado en el futuro.

® Tu foto de portada: Puedes disefiar y subir una foto de portada que te represente a ti y
a tu marca. Es una imagen que sus visitantes podran ver y saber que estan en el lugar
correcto. No coloque un CTA en su foto de portada, ya que esto grita que esta tratando
de vender algo en su pagina personal.

® Seccion de introduccion (su tarjeta de visita): En la seccién de introduccion de tu perfil,
puedes contar un poco sobre ti.

® Foto principal: Puedes mostrar una imagen de una publicacién que hayas hecho aqui. Tengo una
foto de mis tres libros. Cuando alguien hace clic en esa imagen, son llevados a una publicacion
donde tengo enlaces a los tres libros en la descripcion. Esta es la primera forma en que comienzo a

llenar mis embudos desde mi perfil personal.

¢ Qué tienes en mente? (conversaciones en su "hogar"): A medida que "se abre camino" y las
personas regresan a su "pagina de inicio" o pagina de perfil, veran las conversaciones recientes
que ha iniciado, y si un gancho los atrapa, los atraera a sus conversaciones y en tus embudos.
Estos iniciadores de conversacion también apareceran en los feeds de tus amigos y de las
personas que te siguen. Cada publicacién es una oportunidad para enganchar a alguien, contarle
una historia y hacer que tome alguna accion.

Si ha leido el capitulo anterior en Instagram, notara que la estrategia aqui es muy similar a
coémo publicamos en nuestro perfil de Instagram. Si recuerdas el Método JK5 de Jenna, elegimos
cinco categorias que representan nuestra marca. Mis categorias son familia, embudos, fe,
emprendimiento y desarrollo personal. Al igual que roto a través de estas cinco categorias
mientras publico imagenes en mi perfil de Instagram, roto a través de estas mismas categorias
mientras publico "lo que tengo en mente". Si todas las publicaciones personales son sobre
negocios, a menudo Facebook lo cerrara por operar una pagina personal como una pagina de
negocios, por lo que al diversificar lo que publico en esas cinco categorias, corro menos riesgos y
también crea una conexion con mi



seguidores fuera de solo mi "trabajo".

La gran diferencia entre mi perfil de Instagram y mi perfil personal de Facebook es que en Facebook, esta
es mi casa, asi que estoy de acuerdo en iniciar conversaciones con el objetivo de dirigir a las personas a un
embudo. Por lo general, Facebook penalizara las publicaciones personales (no las mostrara a muchas
personas) que tengan un enlace en la actualizacion de estado, por lo que normalmente haré la publicacion
contando la historia y luego tendré el enlace al CTA en la seccidon de comentarios. Aqui hay un ejemplo de una

publicacion que hice recientemente que sigue este proceso:
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Figura 11.3: Para alentar a Facebook a mostrar mi publicacion a mas personas, a menudo publicaré mi enlace de CTA

en el primer comentario en lugar de en mi publicacién real.

Intento realizar al menos una actualizacién de mi pagina personal cada dia. Estas actualizaciones son mas
que solo una imagen y un titulo; Por lo general, son una historia mas larga, estructurada casi como un correo

electrénico Daily Seinfeld donde tengo un gancho, cuento una historia y hago una oferta.

Todos los dias, mientras intento averiguar qué publicar, me pregunto: ;Cual es el gancho que haréd que la
gente quiera escuchar esta historia? El gancho podria ser un titular rapido o una imagen, pero deberia ser algo
que evite que las personas se desplacen a través de sus noticias. Después de colocar el gancho, cuento la
historia, cuento la queja o comparto el gran "aja" que ha estado en mi mente ese dia. Entonces después de

que yo



cuento la historia, descubro cémo eso se relaciona con el lugar donde quiero enviar a alguien. ¢ Cual
es la oferta que quiero hacerles? A veces, la oferta es tan simple como querer que les guste mi
publicacién, dejar un comentario o contarme su historia. Otras veces, la oferta es que escuchen un
episodio de podcast o lean una publicacién de blog. Todavia otras veces, pido el grande oferta, y los
dirijo a uno de mis embudos front-end.

Mi secreto para descubrir qué publicar cada dia vuelve al JK5. Abro mi teléfono y miro los albumes de
fotos que configuré para clasificar todas mis imagenes. Miro a través del album la categoria que publico
sobre ese dia, encuentro una imagen que funcione como un gancho, cuento la historia detras de la
imagen y luego hago mi oferta. También puede ir a Live en su perfil personal y contar su historia a través
de un video, pero personalmente me gusta guardar mis videos en vivo para mi Fan Page (para poder
pagar para impulsarlos) o para mi grupo donde lo estoy usando como un manera de "pasar el rato" con

mi tribu.

A medida que las personas accedan a su pagina desde diferentes fuentes, primero veran su cartelera
(foto de portada) y descubriran de qué se trata, luego veran su tarjeta de presentacion (la seccién de
introduccidn) y finalmente veran sus iniciadores de conversacion (sus publicaciones). Si uno de estos
ganchos los atrapa, ha comenzado una conversacion en su muro con los clientes de sus suefios. A medida
que las personas comentan sus publicaciones, asegurese de pasar un tiempo respondiendo a sus

comentarios. Este pequefio acto dice mucho, y ayuda a construir relaciones con los clientes de tus suefios.

La estrategia de tu pagina de fans (comprando tu camino)

Cuando Facebook se lanz6 por primera vez, estaba estructurado para que cada perfil solo pudiera
tener 5,000 amigos, y ese limite permanece hasta el dia de hoy. Tener este limite ayud6 a mantener la
integridad de Facebook, ya que estaba creciendo al mantener las noticias de las personas llenas de
cosas y personas que realmente les importaban, lo que ayudd a causar una adiccién mas profunda a
la plataforma. El problema era que dificultaba que las empresas y las marcas realmente hicieran
negocios en linea, porque su grupo de clientes potenciales era de solo 5,000 personas. Otras redes
sociales no tenian esta limitacion, lo que hacia que las personas crearan cuentas en masa para crear
seguidores falsos. Mas tarde, Facebook cred una forma en la que las personas podian seguir su perfil
personal sin ser un "amigo" real, lo que ha hecho que la estrategia que comparti anteriormente sea

mucho mas poderosa. Unos afios después, el 6 de noviembre,



(a lo que me referiré a través de este libro como "Paginas de fans"), donde una persona o una marca
podria tener seguidores o fans en esa pagina. 30 No habia limite para la cantidad de fanaticos que alguien
podia tener. Agregar paginas le dio a Facebook la capacidad de ver las cosas en las que las personas
estaban interesadas mas de cerca, y esto allané el camino para la plataforma de publicidad de Facebook

que tanto amamos.

La primera pregunta que recibo de casi todos los que conozco que comienzan a tratar de generar trafico
desde Facebook es: "; Necesito una pagina personal y una pagina de fans, o puedo usar solo una?" Mi
respuesta siempre es que necesitas ambos. Cada uno tiene un papel diferente, y ambos son esenciales. Tu
perfil personal es como obtienes trafico gratis y ganado (abriéndote camino), mientras que tu Fan Page es

coémo tienes la oportunidad de comprar trafico (abriéndote camino).

Deberia ver su Fan Page mas como su sitio web. Julie Stoian, quien se desempeid como
vicepresidenta de marketing de ClickFunnels, dijo:

Piense en su pagina de Facebook como la version de Facebook de su sitio web. Trato esta
pagina con mucho cuidado. Solo pongo el contenido mas curado y mejor en esta pagina. Es la
primera impresion para cualquiera que vea sus anuncios pagados. Haran clic en el perfil de la
marca que ejecuta el anuncio, y su Fan Page es lo que veran. Trato esta pagina casi como mi
perfil de YouTube, donde, cuando las personas vengan, veran la marca, pero con suerte
comenzaran a interactuar con todos los videos e imagenes y cosas que se han publicado alli.
Mi prueba de si algo deberia estar en mi pagina es esta: ¢ Es este contenido lo suficientemente
bueno como para gastar al menos § 10— § 20 para aumentarlo? Si no esta dispuesto a pagar
por los anuncios de ese contenido, no lo publique en su Fan Page.

Ahora, antes de asustarte para que no publiques nada en tu Fan Page, quiero hablar sobre los
tipos de cosas que publicamos alli. La clave es publicar cosas que crees que obtendran un gran
compromiso de tus fanaticos. Si su compromiso es bajo, hara que todas sus publicaciones en su
pagina disminuyan, pero si un contenido que publica tiene un alto compromiso, entonces todo subira.
A menudo, usaré mi perfil personal o mi feed de Instagram para comenzar a probar material e
imagenes y encontrar los ganchos e historias con los que las personas resuenan, y luego convertiré

esas cosas en contenido mas producido en mi Fan Page que pueda impulsar Con dinero.

Hay cuatro cosas que publicamos en nuestras paginas de fans de Facebook. Permitame



te guiaremos a través de cada uno y la estrategia detras de cémo los usamos.

YOU ARE AN

EXPERT

Figura 11.4 Tenemos una estrategia especifica para cada area de la plataforma, incluido nuestro Facebook

Pagina de fans.

Videos de valor producido: Estos son videos que tienen un buen anzuelo e historia pero sin ofertas. El
vendedor de respuesta directa en mi odia estos videos, pero los vendedores de marcas los aman. Por
alguna razon, cuando tienes un CTA, las personas rara vez comparten tus videos. Al no tener un CTA,
si a la gente le encantan los videos, les gustara, comentara y compartira, y asi es como se le paga por
este contenido. Este mayor compromiso impulsara todo lo demas que hagas en tu Fan Page. En el

libro de Gary Vaynerchuk Jab, Jab, Jab, gancho derecho, 31 habla sobre la estrategia de dar (pinchar)
buen contenido y construir una relacién antes de hacer la gran pregunta (gancho a la derecha). Por

eso, trataremos de hacer de tres a cuatro videos de contenido para todos los que estan presionando
una CTA dura.

Videos de valor en vivo: Estos videos son casi iguales a nuestros "videos de valor producido”, excepto que
no estan pre-producidos. Vamos a vivir en la plataforma, y en tiempo real entregamos el mensaje. Facebook
actualmente favorece los videos en vivo sobre los videos publicados, por lo que hacemos esto a menudo.

También hay algunos



poderosas herramientas de software que le permitiran tomar un video producido y transmitirlo a través de sus
servicios para que se publique como si estuviera en vivo. Voy a vincular a algunos de estos servicios en la seccién de

recursos aqui: TrafficSecrets.com/resources .

Vive seminarios web perfectos: Estos son los "ganchos correctos" que se convertiran en sus grandes dias de

pago. Si ha estado proporcionando valor, ahora tiene la oportunidad de vender realmente a su audiencia. En Secrefos
experfos Comparti mi guion de "Seminario web perfecto” y le mostré el "Hack de seminario web perfecto" de

Kaelin Poulin, donde Kaelin comenzé a usar este guién en sus vidas de Facebook para dirigir a las personas a

sus embudos frontales. Jaime Cross de MIG Soap también modifico esta secuencia de comandos en el

"Seminario web perfecto de cinco minutos" que es una secuencia de comandos potente y simple para usar en

sus vidas de Facebook para atraer a las personas a sus embudos de usuario. Puede imprimir estos scripts para

su propio uso yendo a TrafficS ecrets.com/resources .

Contenido curado de sus otras plataformas (repeticiones): Tomaré el contenido que estoy publicando en
mis otras redes sociales que estan teniendo una gran participacion y lo publicaré en mi Fan Page. No me
conecto a ese otro contenido; De hecho, lo volveré a publicar aqui de forma nativa. Por ejemplo, con mis
videos de YouTube, los subiré a YouTube, pero también los subiré por separado a Facebook. Miro este
contenido publicado de manera similar a como vemos las repeticiones en la television. Los videos estan alli,
y podemos verlos y relacionarnos con ellos, pero estamos ansiosos por el nuevo episodio de nuestro
programa favorito que saldra pronto. Después de publicar cualquiera de estos contenidos, siempre hacemos
exactamente lo que sugirié Julie: gasto $ 10— $ 20 para aumentar ese contenido. A veces, el objetivo es
participar en el contenido sin tono (con el objetivo de aumentar lo que sucede cuando publico mis seminarios
web perfectos en vivo). Cuando hay un Live que empuja a un embudo, si al menos llego al punto de equilibrio
en mi inversion publicitaria, seguiré publicando los anuncios hasta que empiece a perder dinero. A veces, el

anuncio de video de Facebook Live sera rentable, jy podemos seguir publicandolo durante meses!

La estrategia de tu grupo (tu Hangout)

Cuando comencé en linea, antes de que existiera Facebook, habia foros. Fui miembro de una
docena de foros de marketing que frecuentaba cada dia para hacer preguntas, obtener respuestas y
hacer crecer mi marca personal. Los propietarios de esos foros fueron poderosos. Tenian una gran
congregacion de personas.



pasar el rato en la fiesta que estaba sucediendo en su casa todos los dias. Las conversaciones que
ocurrieron dentro de estos foros fueron las cosas que dieron forma a nuestra industria. Me di cuenta de
que si queria tener control sobre la direccion de nuestro mercado, tenia que ser yo quien dirigiera las
fiestas donde todos pasaban el rato. Después de todo, la persona que organiza la fiesta generalmente

tiene la mayor influencia en el grupo.

Decidi en ese momento que necesitaba comenzar mi propio foro. En aquel entonces, tenia que
obtener software para ejecutar un foro, servidores para alojar el sitio y una docena de otras cosas. Me
tomo unos meses, pero finalmente terminé lanzando un foro que crecié bastante. Alrededor de ese
momento es cuando Facebook lanzé sus "grupos". Dudé un poco en crear un nuevo grupo, pero debido
a que el trafico en mi antiguo foro se estaba agotando a medida que las personas cambiaban sus habitos

a Facebook, decidimos probarlo.

Creamos el primer grupo "oficial" de ClickFunnels e invitamos a nuestros nuevos clientes. Al principio,
lo usamos como una forma de ayudar a quitarnos parte de la responsabilidad del apoyo y lograr que la
comunidad se sirva unos a otros. Pero luego comenzé a crecer. Les dijimos a los nuevos miembros que se
unieran a nuestra comunidad para conocer a otros hackers de embudo y compartir sus ideas, y luego
Facebook comenzé a promover el grupo también. Pronto tuvimos miles de personas a la semana
uniéndose sin gastar un centavo en publicidad. Al momento de escribir este libro, jtenemos mas de
223,000 personas en ese grupo y Facebook agrega mas de 1,200 nuevos miembros por semana! Nuestros
miembros actualmente promedian un total de mas de 317 publicaciones por dia (una cada cinco minutos
las 24 horas). Hay mas de 9, 414 comentarios y reacciones por dia (eso es uno cada nueve segundos y
mas de un cuarto de millén cada mes). Algunas de nuestras publicaciones principales pueden obtener

entre 30,000 y 50,000 impresiones cada una, que es todo trafico organico gratuito.

Facebook quiere que las personas formen grupos, y al momento de escribir esto, estan recompensando a
las personas por hacerlo. jVi un comercial en television el otro dia de grupos de promocién de Facebook! Si,
en realidad estan comprando comerciales en television para promocionarlos. ¢ Puedes ver la ironia alli? Una
de las plataformas de publicidad mas grandes del mundo esta tratando de encontrar mas formas de lograr que
las personas formen grupos en su plataforma. Por alguna razén, quieren que las personas que forman grupos
aumenten la experiencia de sus usuarios, por lo que aqui es donde pasamos gran parte de nuestro tiempo

ahora.

Tu grupo es tu propia fiesta personal. Es un lugar en las redes sociales para que su gente se

reuna, pase el rato y hable. Soy un gran creyente que la mayoria



Las compafias deben tener un grupo donde los miembros de su comunidad puedan establecer contactos.
Se convertira en una gran fuente de trafico para usted, ayudara a convertir a su calida audiencia en

fanaticos entusiastas y le dara la capacidad de influir en el grupo mas importante de su mercado.

Intento hacer una "reunién” semanal en mi grupo donde puedo hablar con nuestra tribu y construir una
relacion personal con ellos. A partir de hoy, tenemos mas de 1,000 personas por mes que se unen a
ClickFunnels directamente de este grupo, por lo que cuanto mas pueda participar y construir relaciones con
ellos, mejor. No suelo estructurar mis lugares de reunion; en cambio, entro, cuento una historia y respondo
preguntas abiertas de las personas del grupo. Al final, normalmente haré un CTA para que las personas
obtengan sus pruebas gratuitas de ClickFunnels, y luego termino. Es una parte muy divertida de mi semana

y puede ayudar a que tu tribu te agrade.

Su estrategia de mensajeria (su canal de distribucion)

Facebook Messenger comenz6 como una forma simple de chatear con nuestros amigos que también
estaban en Facebook, pero en 2016, Facebook abrié su plataforma "bot". 32 En los Ultimos afos, estos bots
hicieron posible que los vendedores como nosotros usen Messenger de manera similar a los
autorespondedores de correo electronico. Le dio a los editores la capacidad de enviar mensajes a los
suscriptores directamente con noticias y otra informacion, y también les dio la posibilidad de establecer chats
basicos entre sus suscriptores y la aplicacion Messenger. Esencialmente, puede escribir previamente
preguntas y respuestas para ayudar a resolver los problemas de sus suscriptores o puede dirigirlos a otro

lugar.

Si desea crear listas, configurar secuencias, hacer transmisiones y mas, vaya a
TrafficSecrets.com/resources para ver una lista actualizada de algunas companias increibles que han
creado impresionantes integraciones de Messenger. No mencionaré ninguno especifico en el libro
porque las empresas van y vienen, pero actualizaré la lista en linea para que siempre tenga las mejores
integraciones de Messenger para trabajar. Messenger tiene reglas para protegerlo de ser utilizado
como una plataforma donde las personas envian spam, y por eso, si eres demasiado agresivo, pueden
y te cerraran. Por lo tanto, es esencial usarlo de una manera que mejore la experiencia de los usuarios
en lugar de molestarlos. Raramente, si alguna vez, enviamos mas de un mensaje por semana. La
mayoria de nuestros mensajes intentan generar interaccion antes de que se envie un enlace. Una
excelente manera de hacer esto es enviar cuestionarios o conversaciones interactivas, basicamente

cualquier cosa que mantenga el compromiso alto y las quejas bajas. Si haces eso,



Messenger sin problemas.

Creciendo tu lista de Messenger: Hay tres formas principales en que puede hacer crecer su lista de Messenger.

Primero, cuando las personas acceden a su Fan Page, puede hacer que Messenger aparezca para comenzar

una conversacion que los agregara a sus listas de Messenger.
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Figura 11.5 Para hacer crecer su lista de Messenger, puede hacer que Facebook muestre automaticamente una ventana de
Messenger en la esquina inferior derecha. Cuando chatean contigo, son
Suscrito automaticamente a su lista de Messenger.

En segundo lugar, en sus paginas de destino, puede hacer que las personas seleccionen un cuadro que las
agregara a sus listas de Messenger. La mayoria de las herramientas de crecimiento de Messenger chat-bot hacen

que sea facil agregar esto a sus paginas de destino.
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Figura 11.6: También puede hacer crecer su lista de Messenger agregando una casilla de verificacion de Messenger a sus formularios de

suscripcion. Cuando marcan la casilla, se suscribiran automaticamente a su lista de Messenger.

La tercera forma (y mi favorita) es crear un iman de plomo simple y aprovechar su Fan Page para hacer crecer
su lista de Messenger. Algunas de las herramientas de crecimiento de Messenger facilitan agregar personas a
sus listas cuando realizan una determinada accién. Por ejemplo, cuando las personas hacen clic en un botén en
su publicacion o comentan con una determinada palabra clave, puede agregarlos directamente a una lista

especifica de Messenger y les enviara un iman principal de inmediato.

Alison Prince me mostré mi nuevo modelo favorito sobre como hacer esto. Es miembro de mi Inner Circle (mi
programa de entrenamiento de alta gama), y tiene una compania que le ensena a las personas cémo iniciar un
negocio en linea vendiendo productos de comercio electrénico. Ella hara una ensefianza de Facebook Live "10
consejos para. . . " o "siete herramientas que. . . ”: Escriba videos donde comparta una lista de cosas interesantes

con la gente. Luego disefia un PDF realmente agradable con las cosas de las que habla en su



En Vivo. A lo largo de Live, mostrara una copia impresa del iman principal y le dira a las personas que si
quieren una copia gratuita, solo necesitan comentar usando una determinada palabra clave y se la
enviara a través de Messenger. Cada vez que sale en vivo, agrega cientos de personas nuevas a sus

listas.

Publicar en tus listas de Messenger: Debido a que mi lista de Messenger es un activo tan valioso, y
porque no la tengo (Facebook la posee y puede apagarla en cualquier momento), la trato con mucho
cuidado. Cuando alguien se une por primera vez a su lista, desea que interactien con su bot de
Messenger porque esto ayuda a aumentar el compromiso. En ultima instancia, esto aumenta su

capacidad de continuar enviando mas mensajes a esa persona en el futuro.

Aproximadamente una vez por semana, intentamos enviar algun tipo de conversacion. Tenga en
cuenta que dije "conversacién" y no mensaje. No solo transmitimos un mensaje para que alguien vaya a
visitar un embudo. En cambio, les haremos una pregunta como: "Oye, ¢ sigues buscando formas de
generar mas clientes potenciales en linea?" Si responden con un si, entonces podria decir algo como:
“Genial. Tengo un nuevo entrenamiento que creo que te ENCANTARA, pero queria ver si prefieres
tenerlo como un archivo de audio, un video o una transcripcion ". Después de que aparecen tres
botones con estas opciones, pueden hacer clic en una de las opciones, lo que los llevara al siguiente

paso en la conversacion del bot.
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Figura 11.7: Con Messenger, puedo configurar conversaciones automaticas para llegar a mis seguidores dentro

Facebook.

Personalmente, me gusta usar bots para guiar a las personas hacia el contenido en la plataforma de

Facebook (como un Facebook Live en mi Fan Page) y tener la venta real



pasar fuera de Messenger. Eso me da un brazo de distancia de Messenger y vender cualquier cosa
directamente a través de él. También ayuda a impulsar mi Facebook Live, que Facebook adora, y le da

valor a mis suscriptores antes de que les haga la oferta.

Su plan de publicacion

Hemos cubierto muchas cosas sobre la publicacion en Facebook. Hablamos sobre las formas principales en las
que publicas dentro de Facebook con un enfoque especial en:

® Tu pagina personal Tu

® pagina de fans Tus

® grupos

® Tus listas de Messenger

Cada una de estas secciones dentro de la plataforma tiene una estrategia diferente para la forma en que
publica. Para asegurarme de que accede a cada parte de Facebook de manera efectiva para encontrar y servir
a los clientes de sus suefos, he creado un plan de publicacion de un vistazo para que pueda ver rapidamente
qué contenido debe publicar en cada area, con sus actividades diarias y semanales interrumpidas. abajo en un

proceso simple, paso a paso.



FACEBOOK PUBLISHING PLAN

DAILY: approx. 1 hr.

10 min./day Follow Dream 100: Like, comment, and send PMs.
Research
& Network 30 min./da Write a value-filled post and answer questions in groups
Ik with a total audience of at least one million members.*
Facebook Choose a category from your JKS and write a daily Seinfeld
Personal Profile: 20 min./day post about “What's on your mind?” (NOTE: These can be
1 post/day your daily Seinfeld emails.) Reply to comments.
Facebook Groups: 5 min./da Create short, daily engagement posts that ask questions,
1/day 10 give value, share tips, or tell stories. Reply to comments.

WEEKLY: approx. 45 min.

Facebool ; Go Live in your group once a week. Tell stories, answer
1 Live !ﬁer:l'tps 25 min./week questions, and give a CTA if you like at the end. Reply to
comments.
Facebook Choose from one of these three categories to send one
Messenger: 20 min./week message per week: interactive quiz, value-filled content,
1/week or interactive promo.

WHEN YOU HAVE CONTENT GOOD ENOUGH YOU'RE WILLING TO “BOOST" IT WITH MONEY

Choose from one of these four categories when you post:
produced value videos, live value videos, live perfect
webinars, or curated content from your other platforms.
Reply to comments.

Facebook Fan

Page n/a

Figura 11.8: Use este plan de publicacion para ver de un vistazo donde debe centrar sus esfuerzos
Facebook.

PASO # 4: TRABAJA A TU CAMINO

Si ha realizado los pasos uno a tres y su perfil personal esta configurado, entonces su casa ahora
esta en orden y esta listo para comenzar a ser social y realmente a la red. Hacemos esto al
encontrar los grupos en nuestro mercado que ya han congregado a nuestros clientes sofiados.
Primero, quiero que se concentre en encontrar y unirse a los grupos correctos. Cuando haga clic en
la pestafa del grupo, Facebook le sugerira grupos que cree que le gustaran en funcién del



influencers y marcas que ya estas siguiendo. También podra ver los nombres de los grupos y cuantos
miembros hay en cada grupo. Similar a la estrategia utilizada para los influencers y las marcas, su
objetivo con los grupos es obtener acceso a al menos 1 millén de personas a través de ellos. Miro los
grupos sugeridos, me uno a los que tienen un mayor nimero de miembros y sigo buscando mas.
Después de este ejercicio inicial, vera nuevos grupos comercializados a travées de su feed de
Facebook, por lo que le recomiendo continuar uniéndose a los grupos que ya han reunido a los
clientes de sus suefios. Por ejemplo, si soy fotégrafo y escribo "fotografia" en la busqueda grupal en
Facebook, se abriran docenas de grupos a los que me puedo unir. En este caso, hay mas de
507,000 personas en cuatro fiestas hablando de fotografia. Estas son las fiestas a las que iré y en las
que haré contactos. Siga yendo a fiestas (es decir, uniéndose a grupos) hasta que su alcance en

estos grupos supere las 1,000,000 de personas.
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Figura 11.9: Unete a tantos grupos en tu nicho como puedas hasta que puedas alcanzar
1,000,000 de personas.



Ahora, algunas personas piensan que la creacion de redes significa entrar en estos grupos,
enviar correos no deseados a sus embudos de usuario y esperar que las personas hagan clic
en ellos y se unan a sus listas. Esto no es de lo que estoy hablando. En la mayoria de los
grupos, esto lo expulsara casi de inmediato y arruinara su reputacion en ese mercado. En
cambio, todos los dias entro en cada uno de esos grupos y trato de ver qué preguntas estan
haciendo las personas para las que sé la respuesta. Tan pronto como puedo pensar en algo
increible que puedo compartir, escribo una publicacion llena de valor y la publico en el grupo.
Sin lanzamiento. . . no preguntar . . solo valor. Ese es el secreto de una buena red. Vienes a
servir, y si lo haces de manera constante, la gente te vera y te seguira de regreso a tu hogar.
Pero el secreto es dar sin retener. Este es el comienzo de su escala de valor,

Después de hacer mi publicacion, me desplazo por las otras preguntas e intento comentar o
responder al menos a tres preguntas por grupo, y eso es todo. Paso 30 minutos en total cada
dia participando en estos grupos, aportando valor y respondiendo preguntas, y luego termino.
La consistencia es la clave. Sigan aportando valor y no vendan nada. Recuerde, su objetivo es
convertirse en el nifo genial en la fiesta, y si proporciona valor, todos querran volver a su casa
para pasar el rato.

Esta estrategia lleva un poco de tiempo, pero si usted es consistente y la gente lo ve
aparecer de manera consistente, querran saber mas. Haran clic en tu perfil y te
seguiran. Atraera a la gente de estos grupos frios y calidos y los convertira en trafico
gue comenzara a participar en las conversaciones que esta publicando en su propio
perfil personal.

PASO # 5: COMPRE SU CAMINO

Hay muchas compafias que realmente no quieren entrar en el juego editorial completo y
solo quieren enfocarse en anuncios pagados. Si bien creo que es muy miope, lo entiendo
porque le permite obtener anuncios en funcionamiento y poder probar ofertas rapidamente.
Si decide comenzar unicamente con anuncios pagados, aun asi le recomendaria que
vuelva pronto y cree la base de contenido porque hacerlo creara una base mas estable a
largo plazo para su negocio.



Como mencioné anteriormente, cuando salen nuevas plataformas, los creadores de contenido son
recompensados con trafico gratuito para crear adopcion en la plataforma. Pronto, sin embargo, las
plataformas hacen la transicion a anuncios pagados, y los creadores de contenido ven cada vez menos
trafico libre. Eventualmente, tienen que pagar por el trafico, ya que aqui es donde las plataformas haran su
dinero a largo plazo. Entonces, incluso si esta obteniendo traccién con su estrategia de contenido, es
esencial dominar los anuncios pagados si desea ser relevante a largo plazo para amplificar el contenido, los
videos y los anuncios que crea. Todos los anuncios pagados ocurren en su Fan Page. Aqui es donde puede
aumentar / pagar para mostrar su contenido a los seguidores de su Dream 100. Cada video que publique,
cada imagen que publique y cada publicacion que escriba en su Fan Page puede promocionarse a través
del Administrador de anuncios de Facebook. También puede hacer "publicaciones inéditas" que no
aparecen en su feed, pero que puede comenzar a usar para tirar ganchos para captar la atencién de los
clientes de sus suenos. Recuerde de Secret # 9 que cuanto mas creativo sea, mas éxito tendra. Use todos
estos ganchos para obtener los clientes de sus suefios de sus grupos de prospeccion, llevarlos a sus cubos

de reorientacion y dirigirlos a sus embudos.

PASO # 6: LLENE SU EMBUDO

Como saben, el ultimo paso del marco es tomar toda esta atencién y usarla para llenar
sus embudos. Al principio, lo haces "abriéndote camino”. A medida que salga a los
grupos de Facebook y comience a establecer contactos y a proporcionar valor,
empujara a las personas a su perfil personal (su hogar). En su perfil personal, estara
rotando a través de las categorias JK5 y haciendo publicaciones que pueden enganchar
a las personas cuando aparecen en su pagina, asi como a sus amigos y seguidores, y
dirigir a estas personas a sus embudos. Para construir una relacion aun mas fuerte con
sus amigos y seguidores, puede invitarlos a su propia fiesta de redes sociales (su
grupo) donde pueden conectarse con otros y ser parte de sus reuniones semanales de
"reunion”. En su perfil personal, solo pueden responder a las publicaciones que realiza,

Después de que su estrategia de redes sociales esté en funcionamiento, cambie su enfoque a
"comprar su entrada" con su Fan Page, donde estara produciendo y publicando contenido que se
siente lo suficientemente bueno para gastar



$ 10— $ 20 para aumentarlo. Estos seran vistos por sus audiencias existentes y ayudaran a construir una
relacion mas fuerte con ellos, asi como a dirigirlos nuevamente a sus embudos, pero también se dirigira a
los seguidores de su Dream 100 y los intereses de los clientes de sus suefios. Esto significa que esta

pagando para que estos videos, publicaciones y anuncios aparezcan en sus noticias.

Recuerde estudiar Secret # 9 para conocer la mejor manera de apuntar a los clientes de sus
suefos y atraerlos a sus embudos. Su objetivo nimero uno es hacer la transicion del trafico que esta

ganando y comprando en el trafico que posee al llevarlos a través de uno de sus embudos front-end.



SECRETO # 12

SECRETOS DE TRAFICO DE GOOGLE

La primera vez que alguien me hablé de Google, estaba en una biblioteca publica en 2001 en
Nueva Jersey, frustrado por lo dificil que era encontrar cosas en linea. La sefiora sentada a mi
lado se inclind y dijo: "Deberias intentar www.Google.co m . Es nuevo, y cada vez que lo busco,
siempre puedo encontrar lo que estoy buscando ”.

Me encogi de hombros y decidi intentarlo. Lo escribi lentamente por primera vez, letra por letra, y después
de cargar la barra de busqueda, escribi las mismas palabras clave que habia probado en una docena de otros
motores de busqueda. jEn cuestion de segundos, encontré exactamente lo que estaba buscando! Supongo que

su primera experiencia fue probablemente similar, y es por eso que todos seguimos regresando.

PASO # 1: ENTENDER LA HISTORIAY LA META

Fue en 1996 en la Universidad de Stanford cuando Larry Page y Sergey Brin comenzaron a trabajar en su
primer motor de busqueda llamado BackRub. 33 En ese momento, la busqueda en Internet apenas
comenzaba. Los motores de busqueda como Excite, Yahoo !, Ask Jeeves y mas comenzaron a aparecer.

Cada uno tenia diferentes formas de indexar paginas y mostrar sus resultados.

Larry y Sergey tuvieron la idea de que una mejor manera de mostrar los resultados de busqueda era
mirar la cantidad de enlaces que regresaban a una pagina (llamados enlaces de retroceso) para estimar el
valor de esa pagina. Teorizaron que cuanto mas vinculos de retroceso apuntaban a una pagina, mas
importante debia ser el sitio web y, por lo tanto, mas alto se ubicaria en los motores de busqueda.
Escribieron un algoritmo matematico que se basé en esa premisa y crearon lo que a menudo se llaman

"arahas" para rastrear Internet y contar la cantidad de vinculos de retroceso que apuntan a



cada pagina web que pudieran encontrar, identificando las frases de palabras clave que estan en la
pagina web real y luego clasificandolas para esas palabras clave. Descubrieron rapidamente que su
hipotesis era correcta. Este nuevo algoritmo hizo una mejor experiencia de busqueda para el usuario
final, y comenzo6 a crecer rapidamente. El primer afio alojaron BackRub en los servidores de Stanford,
pero eventualmente, cuando usaron demasiado ancho de banda, tuvieron que moverlo. El 15 de

septiembre de 1997, se registraron Google.com , y lanzé una dinastia basada en un algoritmo simple.

El algoritmo de Google hizo que la llamada "crema de la World Wide Web" se elevara automaticamente
a la cima de los resultados de busqueda. A su vez, las companias cuyos sitios estaban indexados en la
parte superior de los motores de busqueda para ciertas palabras clave se inundaron con tanto trafico,
tantos visitantes y tantos clientes potenciales que muchos de ellos no pudieron mantenerse al dia con el
negocio. jSer clasificado en la primera pagina en Google para una palabra clave importante podria
generarle cientos de miles (y en algunos casos millones) de doélares de la noche a la mafanal! Con tanto
dinero en juego para cada palabra clave clasificada, casi todos los que notaron lo que estaba pasando
querian estar en la cima, sin importar el costo. Eso es lo divertido de los algoritmos: no les importa quién
eres. No les importa quién tiene el mejor producto, la mejor atencion al cliente o quién tratara mejor a los
clientes. Todo lo que saben es que si una pagina cumple con ciertos criterios, la clasifican mas alto que una
pagina que no cumple con sus criterios. Es asi de simple. Cuando entiendes eso, la pregunta se convierte
rapidamente en "; Qué es exactamente lo que busca el algoritmo y cémo modifico lo que estoy haciendo

para vencer al algoritmo para que pueda ser clasificado en la parte superior?"

El algoritmo original de Google se basoé principalmente en vinculos de retroceso. Si tuviera 100
enlaces en los sitios web de otras personas, todos apuntando a su pagina y su competidor tuviera 101
enlaces, su competidor lo superaria. Tan pronto como las personas piratearan el algoritmo y

descubrieran qué los hizo ganar, harian lo que sea necesario para clasificarlos en la parte superior.
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Figura 12.1: el algoritmo original de Google clasificé un sitio web en la parte superior si tenia la mayoria de los vinculos de retroceso

para una determinada palabra clave de busqueda.

Descubri esto por primera vez cuando estaba lanzando uno de mis primeros embudos. Fue para mi producto
ensefiando a la gente a hacer pistolas de papa. Hice una investigacion de palabras clave muy basica y descubri
que, en ese momento, habia aproximadamente
18,000 personas al mes en busca de la frase clave "pistola de papa". jMe sorprendié que hubiera
tantas busquedas y que nadie vendiera un producto que mostrara a la gente como hacer pistolas
de papa! Asi que hice un DVD, configuré mi embudo e intenté obtener trafico.

Lo primero que hice fue escribir "pistola de papa" en Google, y miré los sitios que se clasificaban en la
primera pagina. Habia escuchado a personas decir que el secreto para ser un buen inversionista inmobiliario
era "ubicacion, ubicacion, ubicacion". Recuerdo haber pensado que estos 10 lugares en la pagina numero
uno eran los bienes raices mas importantes del mundo para alguien que vendia planes de armas de papa.

iSer clasificado en esa primera pagina era el gran secreto!

Tuve que descubrir como llegar a esa pagina, y el primer paso fue descubrir el algoritmo que
decidié qué paginas merecian estar en la parte superior. Google todavia estaba en su infancia, y
cuando comencé a investigar como superar a mi



competidores, aprendi que lo Unico que importaba eran los vinculos de retroceso. Habia algunas
herramientas rudimentarias que mostraban cuantos enlaces tenia una pagina, y en cuestién de minutos,
supe exactamente cuantos enlaces necesitaba estar en la primera pagina y cuantos enlaces necesitaba
estar en el primer lugar. Después de eso, siguié como Donkey Kong. Empecé a hacer todo lo que estaba
en mi poder para obtener enlaces. Compraria enlaces de personas. Encontré sitios que me permitian
publicar enlaces en sus directorios. Publicaria en foros y vincularia a mi pagina. Basicamente, soltaria
enlaces en todas y cada una de las paginas que me permitieran, incluidas las paginas “Gratis para todos” o
FFA (mas tarde apodado “granjas de enlaces”), donde podria enviar tantos enlaces como quisiera. En
cuestion de dias, vi que mi sitio se movia de la pagina 100 en Google a la 50, a la 20 y finalmente a la
segunda pagina. Ya casi estaba alli! Estaba tan cerca que podia saborearlo. En cuestién de dias, tendria
mi nueva propiedad de tienda de pistolas de papas en la lista de los bienes inmuebles mas ideales del

mundo: pagina uno para la palabra clave de mis suenos.

Y luego sucedid. Fue mi primera de muchas experiencias con una bofetada de Google. De la noche a
la mafana, mi pagina se habia ido, caido de los motores de busqueda para siempre. No sabia porque.

No entendi a donde iba, pero a medida que buscaba respuestas, vi que no era solo yo.

En el gran esquema de cosas, mis palabras clave de pistola de papa eran pequefias. Mientras
18,000 personas pueden parecer mucho cuando imprime y envia DVD de pistolas de papa desde su so6tano, era
pequeio en relacion con otras palabras clave. Algunas palabras clave reciben cientos de miles o millones de
visitantes al mes. Imaginese estar en la pagina nimero uno para "hoteles" o "automéviles". Estas palabras clave
pueden generar cientos de millones de dolares para aquellos que pueden mantener su lugar en la parte superior.
Pero incluso la frase "fontanero de emergencia Boise Idaho" hara crecer una compania local mas rapido que
cualquier otra cosa que uno pueda sofar. Entonces, ¢ cual fue la bofetada de Google? Bueno, cada bofetada es
diferente y se emite por diferentes razones, pero la razén principal siempre se reduce a la batalla entre Google y
los vendedores. Google quiere mostrar a sus visitantes la mejor pagina web para cada busqueda. Los
especialistas en marketing como nosotros quieren que nuestra pagina web se muestre en la parte superior. La
batalla entre nosotros y cada plataforma es la razon por la cual los algoritmos tienen que cambiar y evolucionar
constantemente. Es por eso que casi todos los libros que se han escrito sobre como obtener trafico en linea son
obsoletos en cuestion de meses. Estas bofetadas ocurren con Google, y también ocurren con Facebook,
Instagram y YouTube. Tan pronto como las plataformas descubren el algoritmo perfecto que muestra los mejores

resultados, todos los vendedores comenzamos a usar nuestra creatividad



Mente para descubrir como hackear el algoritmo para que podamos estar en el lugar nimero uno o para hacer
que nuestros videos se vuelvan virales u obtener nuestras publicaciones, imagenes e imagenes para obtener la
mayor cantidad de me gusta, compartir y ver. Con cada palabra clave, imagen o video viral con un valor potencial
de millones de dolares, estas plataformas han creado un escenario en el que las personas mas inteligentes del
mundo se centran en la ingenieria inversa del algoritmo por si mismas, para obtener y mantener a sus empresas

en la cima.

Por eso, en este libro, nunca te diré como hackear un algoritmo exacto. Nunca sabemos
exactamente qué es, a pesar de que podemos acercarnos modelando lo que actualmente esta
teniendo éxito. Y cambia constantemente. Entonces, en lugar de mostrarle cémo piratear un
algoritmo exacto, le mostraré el historial de cada algoritmo, asi como los cambios que se han
producido con el tiempo. Después de todo, comprender la historia y los cambios hacen que sea
mas facil ver el futuro y hacia dénde van las cosas. Te mostraré como descubrir cuales son los
algoritmos en este momento en cada plataforma para que puedas jugar el juego que funciona hoy,
en tiempo real. El verdadero secreto del trafico no es saber exactamente cual es el algoritmo antes
de ingresar a cada plataforma; El verdadero secreto es poder mirar cada plataforma y descubrir
rapidamente cual es el algoritmo ahora.

Permitame guiarlo rapidamente a través de un historial de cada bofetada de Google para que pueda

comprender la evolucién del algoritmo y donde esta hoy.

Las cuatro fases de Google

Fase # 1: Popularidad a través de los vinculos de retroceso: Como acaba de ver, el gran avance que
convirtié a Google en el mejor motor de busqueda del mundo fue que clasificaron sus paginas web en
funcion de cuantas otras paginas hablaban de usted y se vinculaban a usted. Cada enlace que otra persona
publicaba en una pagina que vinculaba a su sitio web contaba como un "voto" y empujaba su pagina hacia

arriba a través de las clasificaciones de Google.

El juego fue divertido. Escogeria una palabra clave que quisiera, averiguar cuantos vinculos de retroceso tenia
la persona que ocupaba el puesto nimero uno, y luego solo necesitaba obtener mas vinculos de retroceso de los
que tenia. Por ejemplo, si el lugar numero uno tenia 100 vinculos de retroceso, necesitaria al menos 101 vinculos

de retroceso para reemplazarlos.

El problema es que cred un juego que era facil de ganar si estaba de acuerdo con enviar spam a los

motores de busqueda. La gente contrataria grandes equipos de



trabajadores en el extranjero para publicar sus enlaces en cada sitio web que puedan encontrar. Finalmente,
también se cred un software que le permitiria publicar cientos de enlaces con el simple clic de unos pocos
botones. Lo que comenz6 como el algoritmo de clasificacion perfecto se convirtié rapidamente en un pozo negro
con las paginas mas spam subiendo a la cima. Esto no dio a los usuarios de Google una buena experiencia del

cliente, por lo que tuvieron que hacer cambios.

Fase n. ° 2: clasificacion de la pagina y optimizacion en la pagina: Para limpiar este desastre, Google
comenzd a mirar mas de cerca dos cosas. El primero fue la calidad real de los enlaces que apuntaban
hacia usted. Crearon algo llamado "rango de pagina" para dar un puntaje de calidad a cada pagina. 34 Esto
permitié asignar un peso a cada enlace que apuntaba a su sitio web. Ya no 101 enlaces superaban a

100 enlaces; en cambio, si tuviera menos enlaces provenientes de paginas de mayor calidad, podria
ganar, incluso con muchos menos enlaces. Esto resolvio muchos problemas para Google y limpio los
resultados por un tiempo, pero inevitablemente hizo que la gente comenzara a enfocar sus esfuerzos de
spam en mejores sitios. Muy pronto, aparecio toda una industria subterranea donde se podian comprar
enlaces en sitios de alto rango de paginas. Debido a que los sitios basura estaban llegando a la cima de
los motores de busqueda, Google hizo que sus aranas miraran mas de cerca el contenido real que
estaba en las paginas, no solo cuantos enlaces recibian las paginas web. 35 Google recompenso a las
personas que estructuraron el contenido de su pagina web de una manera que les brindo la mejor
experiencia de usuario. Esto cred una industria completamente nueva de especialistas que se volvieron
asombrosos al hacer la optimizacion en la pagina, esencialmente creando paginas que a Google le
encantaba clasificar. Pero, como sucede con la mayoria de las cosas buenas, los especialistas en
marketing dominaron el algoritmo nuevamente. Crearon un software que encontraria articulos de los
sitios de otras personas, eliminaria los articulos, los reescribiria (soliamos llamarlo "girar" porque tomaria
un porcentaje de las palabras en el articulo, buscaria otras palabras en el diccionario de sindnimos que
tuvieran significados y reemplace las palabras originales con palabras nuevas y similares para que
parezca un articulo nuevo), y muéstrelas de una manera que engainaria a Google para que las clasifique
nuevamente una vez mas. En ultima instancia, todavia les dio a los usuarios finales una mala experiencia

de usuario.

Fase # 3: El zooldgico de Google: Panda, Pingiiino, Colibri: 36 A partir de aproximadamente 2011, comenzé la

"bofetada" organica de Google, lo que significa que Google hizo un montén



de grandes cambios en el algoritmo disefiados para limpiar sus resultados de busqueda. Cada actualizacién recibid
el nombre de un animal.

Comenz6 con Panda, que maté granjas de contenido y sitios de raspadores que la gente habia creado
para vencer el algoritmo. En 2012, Penguin se activo, penalizando a las personas que estaban comprando

enlaces u obteniéndolos a través de redes disefiadas para aumentar el ranking de busqueda.

En 2013, Hummingbird descubrio la intencion detras de una busqueda en lugar de solo la palabra
clave en si, dandole a Google la inteligencia artificial que necesitaba para descubrir lo que la gente
realmente estaba buscando. Esta fue una gran actualizacion del algoritmo central de Google, y solo

tenia un objetivo: hacer una mejor experiencia para aquellos que buscaban algo.

Fase # 4: Mobilegeddon y Fred: Durante afios, Google no implementé ninguna gran actualizacién. Es decir,
hasta 2015, que se ha denominado el afio de la telefonia mévil. Fue la primera vez que las bisquedas
méviles pasaron por alto las busquedas de escritorio en Google. Este fue también el afio en que Google lanzé
su nuevo algoritmo actualizado que lo clasificé mas alto si su sitio estaba optimizado para dispositivos
moéviles. Esta actualizacion obligd a todos a redisefar sus paginas para crear una mejor experiencia movil

para los buscadores méviles de Google.

Dos aios después, nos presentaron la actualizacién que no se llamaba Fred oficialmente. 37 Esta
actualizacion es la que creo que es mas importante que todos comprendamos, ya que nos da el patrén
para tener éxito con la busqueda en el futuro. Fred penalizo los sitios que priorizaban la monetizacién
sobre la experiencia del usuario. Si su sitio tenia poca participacién de los usuarios, era escaso en
contenido o tenia un contenido muy orientado a conversiones, ventanas emergentes y publicidad agresiva,

perdio su clasificaciéon de la noche a la manana.

Entonces, ¢ por qué Fred y todos sus predecesores son tan importantes? Nos ayudan a ver el objetivo principal
de Google: una mejor experiencia de usuario. Si podemos alinearnos con los objetivos de Google, nos enviaran una
cantidad casi ilimitada de trafico de forma gratuita. Intentar enviar spam a los algoritmos puede proporcionarle
ganancias a corto plazo, pero solo hasta que Google encuentre las lagunas y las cierre. Sin embargo,

el verdadero secreto es
Comprender la intencién de Google y ayudarlos a servir a sus buscadores. j,Por qué Google se preocupa
tanto por la experiencia de sus usuarios? Principalmente porque todavia obtienen la mayor parte de su
dinero de los anuncios pagados, y si las personas tienen una mala experiencia cuando buscan, no
volveran. Entonces, si su objetivo es tratar de encontrar una manera de ofrecer la mejor experiencia

posible a sus internautas, Google lo recompensara por eso.



PASO # 2: ENCUENTRE SU SUENO 100 EN ESTA PLATAFORMA

Aqui es donde los motores de busqueda comienzan a convertirse De Verdad Divertido para mi. Este proceso es
similar a una busqueda del tesoro, buscando las palabras clave y los blogs que puede aprovechar para atraer

a miles de visitantes al dia, a veces durante la noche.

En Secret # 2, hablamos sobre dos tipos de congregaciones. La primera fue congregaciones
"basadas en intereses", como personas influyentes, marcas y otras cosas en las que la gente esta
interesada. El segundo tipo de congregacion que discutimos fue congregaciones "basadas en
busquedas". En lugar de apuntar a "intereses", apuntariamos a palabras clave y frases de palabras
clave. Para Google, vamos a construir dos listas Dream 100. Una lista estara con los mejores bloggers

en su mercado, y la segunda lista sera una lista de sus palabras clave Dream 100.

Your Dream 100 (blogueros): Cuando empiezo a buscar en Google, antes de comenzar a
clasificarme en los motores de busqueda, quiero encontrar a las personas que ya hicieron el
trabajo, se clasificaron y tienen lectores que actualmente leen sus blogs. Utilizaré a estos
bloggers y sus blogs de diferentes maneras, tanto comprandome en sus flujos de trafico como
trabajando en mi camino. Pero por ahora, solo quiero identificarlos y ponerlos en mi lista Dream
100.

Encontrarlos puede ser tan facil como ir a Google y escribir las palabras clave de tus suefos y
la palabra "blog" después. Luego veras los 10 mejores listados en Google y qué bloggers han
llegado a la cima.
Algunos de los bloggers tendran sus propios blogs que se ejecutaran en su propio dominio,
mientras que otros usaran redes de blogs populares como Medium.com . Usted puede ir a Medium.com
(y otras redes de blogs) y busque bloggers en su mercado. Haga esta lista y manténgala a mano,
ya que pronto aprovecharemos a estas personas.

Your Dream 100 (palabras clave): Ahora es el momento de desempolvar las palabras clave "Dream 100"
gue anot6 en Secret # 2 y centrarse en obtener acceso a todo el trafico que se encuentra en la primera
pagina en los motores de busqueda. Ser clasificado en la pagina nimero uno para una de las palabras clave
de sus suenfos es el equivalente a poseer Boardwalk o Park Place en Monopoly. Ser propietario de uno o
mas de estos listados en este paisaje inmobiliario virtual puede llenar sus embudos de trafico en los

proximos anos.



Haga una lista de las frases de palabras clave que cree que los clientes de sus suefios estarian
escribiendo en Google si intentaran encontrar el resultado que ofrece su producto o servicio. Cuando
hice este ejercicio por primera vez con ClickFunnels, las primeras 10 palabras clave sofiadas que
escribi fueron:

® Embudos de ventas
® Marketing digital Marketing

® en Internet Marketing en

® |inea Pagina de destino

® Automatizacion de marketing
® Hackeo de crecimiento Marca

® personal Trafico del sitio web

® Marketing de medios sociales

Pensé que los clientes de mis suefios estarian escribiendo cada una de estas frases en Google para
obtener el mismo resultado que mi producto podria darles, y estas se convirtieron en las palabras clave de mis

suefios.

El siguiente paso fue encontrar las palabras clave de cola larga asociadas con cada una de las palabras clave de
mi suefio. A menudo puede ser realmente dificil clasificar para una palabra clave de alta competencia, por lo que

también queria ver las palabras clave de cola larga que serian mas faciles de clasificar al principio.

Para hacer esto, tome la frase de palabras clave sofiadas niumero uno y escribala en Google. Google
sugerira otras frases de palabras clave en la barra de busqueda que las personas suelen buscar cuando
alguien escribe la frase de palabras clave de sus suefios. Estas son las otras frases sugeridas debajo de los
resultados de busqueda. Estas palabras clave se convertiran en sus frases clave de "cola larga". Escriba sus
nueve frases de palabras clave de cola larga que estan asociadas con cada una de las palabras clave de sus

suefos que le gustaria orientar. Por ejemplo: Palabra clave de suefio: Embudos de ventas

Palabras clave de cola larga:



® Definicion de embudos de ventas

® Software de embudos de ventas

® FEmbudos de ventas para bienes

® inmuebles Ejemplos de embudos de

® ventas Embudos de ventas para artistas
® Plantillas de embudos de ventas

® Explicacion de embudos de venta

® Embudos de ventas 101 Embudos de

® ventas para Shopify

También puede desplazarse hacia la parte inferior de Google después de buscar la palabra clave de sus suefios,

y le mostrara ocho palabras clave mas que estan estrechamente relacionadas con su término de busqueda.
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Figura 12.2: Cuando escribe la palabra clave de sus suefios, Google le sugerira otras frases populares de palabras clave de cola larga (izquierda).
Después de buscar un resultado especifico, Google también le mostrara relacionados

busca en la parte inferior de sus resultados de busqueda (derecha).

Sigue buscando hasta que encuentres 10 frases de palabras clave sdlidas para enfocarte. Si haces eso con las

10 palabras clave de tus suefios, terminaras con una lista de 100 palabras clave.

Esta es la forma mas sencilla de construir la lista de palabras clave de sus suefios, pero hay algunas
herramientas de software sorprendentes que pueden ayudarlo a pasar al siguiente nivel. Muchos de ellos le
mostraran cuantas busquedas recibe cada palabra clave cada mes, cuan competitivo es intentar clasificar estas
palabras clave, cuanto dinero pagara por clic en los anuncios patrocinados y mas. He publicado una lista de
todas mis herramientas de palabras clave favoritas, asi como videos tutoriales para mis favoritos, en Traff

icSecrets.com/resources .



PASO # 3: IDENTIFICAR LA ESTRATEGIA DE PUBLICACION Y CREAR SU PLAN DE
PUBLICACION

Ahora que tenemos las palabras clave sofiadas, queremos canalizar los motores de busqueda para ver qué
funciona para esa palabra clave. Para hacer eso, todo lo que tiene que hacer es escribir su frase de palabras
clave en Google. Luego escanee los 10 resultados principales y busque patrones de qué tipo de publicaciones
se clasifican. Especificamente busco lo que llamamos un "activo enlazable" o lo que llamo internamente una

"Lista de los 10 principales de Letterman".

Lo llamo asi porque recuerdo cuando era adolescente y mis padres a veces miraban Show fardio
con David Letterman, y aunque no necesariamente me gustd su espectaculo, hubo un segmento que
yo amado y fue cuando hizo sus famosas 10 mejores listas, como "Los 10 mejores consejos de
Eminem para nifios" o "Las 10 preguntas principales que Justin Bieber responderia 'No lo sé". 38 Luego
enumeraria 10 cosas divertidas para cada lista. Un activo enlazable funciona de manera similar a las
10 mejores listas de Letterman. Por lo general, se estructuraran con un titulo como "25 herramientas
de SEO para mejorar instantaneamente su comercializacion en 2020" o "18 cosas que realmente

puede comer con una dieta cetogénica que supuso que eran malas para usted".

Estos tipos de activos vinculables son lo que le encanta a Google por varias razones. La primera es que si los
estructura correctamente, las personas adoraran tanto el contenido que no podran evitar volver a vincularlo. Google
quiere recompensarle por enlaces reales, organicos y de calidad, y escribir un buen articulo al que la gente
naturalmente quiera enlazar es el secreto para obtener los enlaces correctos. La segunda razén es que estos son los
tipos de publicaciones que los lectores de Google adoran. Debido a que Google posee el navegador Chrome y
generalmente tiene su cédigo de analisis en la mayoria de sus paginas, pueden ver cuanto tiempo permanece
alguien en su sitio, cuanto tiempo se desplazan, si hacen clic en sus enlaces y cuantas paginas visitan dentro de Tu
sitio. Cuanto mas tiempo pasa alguien en su sitio, mas se desplazan, y cuantas mas paginas hagan clic son signos
de que su usuario final esta teniendo una buena experiencia. Este tipo de articulos con sus "21 pasos" o0 "205
recursos", si estan escritos correctamente, haran que las personas se desplacen por su pagina y pasen mucho
tiempo alli, mostrando su valor a Google. A medida que escaneo los resultados organicos de las palabras clave de
mis suefos, estoy buscando ver si se clasifica algun articulo del tipo Lista de los 10 principales de Letterman. Si no lo
hay, trabajaré para crear mi propio activo enlazable que pueda publicar en mi blog. Si encuentro uno que ya esta en
el top 10 de mi Estoy buscando para ver si hay algun articulo de tipo Letterman Top 10 List que se clasifique. Si no lo
hay, trabajaré para crear mi propio activo enlazable que pueda publicar en mi blog. Si encuentro uno que ya esta en
el top 10 de mi Estoy buscando para ver si hay algun articulo de tipo Letterman Top 10 List que se clasifique. Si no lo
hay, trabajaré para crear mi propio activo enlazable que pueda publicar en mi blog. Si encuentro uno que ya esta en

el top 10 de mi



Sueno 100, utilizaré la técnica de "rascacielos" que aprendi de Brian Dean para construir un rascacielos
mas alto y superarlos en los motores de busqueda. La técnica de rascacielos funciona después de haber
encontrado contenido que ya ha generado una tonelada de enlaces y que ya esta clasificando para las
palabras clave de sus suefios, y luego lo modela para crear su propio contenido mas grande y mejor, es
decir, un rascacielos mas grande. Me gusta intentar crear al menos un nuevo articulo de rascacielos por

mes.

En su blog, Brian describe la técnica del rascacielos como una forma de fu para tener el
contenido del que todos quieren hablar (y enlazar): 39

¢Alguna vez has pasado por un edificio muy alto y te has dicho a ti mismo:
jGuau eso es increible! Me pregunto qué tan grande octavo E/ edificio mas alfo del mundo es. Por
supuesto no. Es naturaleza humana sentirse atraido por lo mejor. Y lo que estas haciendo aqui es
encontrar el "rascacielos" mas alto de tu espacio. . . y colocando 20 historias en la parte superior de la

misma.
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Figura 12.3: Para clasificar para la palabra clave de sus suefos, busque un articulo que tenga una clasificacion alta en Google para

esa palabra clave y escriba un articulo de "rascacielos mas alto" que a Google le gustara mas.

Después de encontrar un articulo que esté clasificado para la palabra clave de sus suefios que desea
superar, el siguiente paso es escribir una mejor pieza de contenido. Aqui hay cuatro cosas que Brian

recomendd hacer a su articulo para hacer que su rascacielos sea mas alto:

® M4&s: En algunos casos, publicar un articulo que sea simplemente mas largo o que incluya mas
elementos sera suficiente. Por ejemplo, si encuentra un iman de enlace con el titulo de "50 Ideas de

bocadillos saludables", publique una lista de 150 (o incluso 500).

® Mas actualizado: Si puedes tomar un contenido desactualizado y arreglarlo, tienes
un ganador.

® Mejor disefiado: Una pieza de contenido visualmente sorprendente generalmente puede generar

muchos mas enlaces y recursos sociales que algo similar en una pagina fea.

® M4s minucioso: La mayoria de las publicaciones de listas estan hechas de una lista suave de vifietas sin
ningun contenido carnoso que las personas puedan usar. Pero si agrega un poco de profundidad para cada

elemento de su lista, tiene una publicacién de la lista que es mucho mas valiosa. 40

Nota IMPORTANTE: Brian recomienda que superes el contenido existente en los cuatro niveles.

En este nuevo rascacielos mas largo, a menudo utilizaré la palabra clave de mis suefos, asi como mis palabras
clave de cola larga a lo largo del articulo. Hacer esto con solo un articulo de rascacielos a menudo me clasificara

para muchas, si no todas, mis frases de palabras clave relacionadas con Dream 100.

Obteniendo enlaces de calidad a tu rascacielos: Publicar el rascacielos mas largo y mejor no hara
que su sitio se clasifique en la pagina nimero uno. Después de escribir el articulo, debe
promocionarlo, y la forma en que promociona un articulo es obteniendo muchos de los enlaces
correctos. Brian nos ensefd a obtener los enlaces correctos al mirar los enlaces que apuntan al activo
enlazable que modelamos. Si las personas ya estan vinculadas a ese contenido, sabemos algunas

cosas.



® Tienen un sitio web en el mismo nicho que estamos publicando. Estan interesados en el

e tema, porque ya se han vinculado a nuestro competidor.

® Ya se han vinculado a un articulo sobre ese tema, por lo que no les resulta dificil incluir un enlace a
nuestro articulo mas largo, mejor y mas actualizado. Debera enviar un correo electrénico a las personas que
se vinculan con su competidor y pedirles que también se conecten con usted. Puede contactarlos
manualmente o puede usar un atajo para ahorrar tiempo. Ir TrafficSecrets.com/ recursos para encontrar
algunas herramientas que rasparan la informacién de contacto de todos los que estén vinculados a su

competidor.

En su correo electrénico, puede hacerles saber que vio que se vincularon con su competidor y que le
encantaria que también se vincularan a su articulo, ya que el suyo es similar pero mucho mas actualizado
y completo. Esta estrategia lo ayudara a obtener los enlaces correctos. Aqui hay un ejemplo de un correo
electronico que Brian envié a 160 personas que se vinculaban con su competidor y que le dio excelentes

resultados:



Hey [Name],

| was searching for some articles about [ Your Topic]
today and | came across this page: [URL ]

| noticed that you linked to one of my favorite articles --
[ Article Title / URL ]

| just wanted to give you a heads up that | created a
similar article.

It's like [ Name Of The Article ], but more thorough
and up to date:

[URL]
It might be worth a mention on your page.
Either way, keep up the awesome work!

Cheers,
[ Your Name]

Figura 12.4: Después de escribir su articulo de rascacielos, puede enviar un correo electrénico a los propietarios del sitio web de cualquier persona
que se haya vinculado al articulo de su competidor y hacerles saber que ha creado un nuevo y mejor

articulo.

Brian dijo que personalizé y modifico esta plantilla para cada persona con la que se comunico, y de los 160
correos electrénicos que envio, jconsiguié que 17 personas se vincularan de nuevo! Esa es una tasa de éxito

del 11 por ciento siguiendo el método de rascacielos que lo ayudoé a clasificar su articulo.

La siguiente forma en que trabajo para obtener enlaces a mi nuevo articulo es al revés



ingenieria (pirateo de embudos) los vinculos de retroceso que van a los otros nueve listados organicos en la pagina
numero uno para la palabra clave de mis suefios. Ya encontré a las personas que estan vinculadas al articulo de mi
competidor y les envié un correo electronico. Ahora voy a hacer lo mismo con las personas que estan vinculadas a
las otras nueve paginas que estan clasificadas en la pagina uno. Envié un correo electronico similar a cada uno de
ellos preguntandoles si estarian dispuestos a vincular de nuevo a mi activo enlazable. Al hacer esto, obtengo los
mismos vinculos de retroceso que actualmente estan clasificando los 10 mejores resultados para la frase de palabras
clave de mis suefios, todos vinculados a mi. Hay muchas otras formas de obtener enlaces, todas con diferentes
grados de lo que le gusta a Google. Las técnicas de "sombrero blanco" son las que Google ama y te recompensa,
mientras que las técnicas de "sombrero negro" son solo formas no deseadas de obtener enlaces que enganan a
Google. Si bien puede obtener ganancias a corto plazo con las técnicas de sombrero negro, todas las que he usado
para vencer a Google siempre me han alcanzado. Ahora nos centramos Unicamente en hacer lo que Google quiere.
Mencionaré algunas otras formas en que obtenemos enlaces en la seccion "trabaja en tu camino" mas adelante, pero
la técnica de enlace de rascacielos de Brian es una de las mejores y mas rapidas formas de poner en marcha tu

construccion de enlaces.

Estas solicitudes de enlace manual comenzaran el proceso, y luego estimularé el trafico a las
paginas de rascacielos promocionando mi nuevo articulo en mis otros sitios sociales (Facebook e
Instagram) y listas de correo electronico. Si ha seguido el proceso que hemos discutido, su contenido se
convertira en un iman de enlaces al obtener organicamente los tipos correctos de enlaces y continuar
creciendo en los motores de busqueda. Este tipo de enlace organico es lo que Google quiere y

recompensa.

Su plan de publicacion

En este capitulo, le he mostrado cémo veo el marketing en Google. Hemos hablado sobre algunas de las
formas principales de obtener trafico organico de Google. El siguiente es un plan de publicaciéon que usted y

su equipo pueden usar para sistematizar el proceso de clasificacion.



GOOGLE PUBLISHING PLAN

WEEKLY: approx. 2 hrs.

Contact as many people as you can who linked to your
30 min./week competitor’s skyscraper article. Ask them if they can also
link to your article.

Network: Find the other 9 website owners who are ranked for your
As many as specific keyword, and then find the people who are linking to
you can them. Those links have gotten them onto page 1 for your dream
1 hr./week keyword, so we want to get as many of those links as well. Each

of the 9 could have another 10, 50, 100+ or more links, and you
can contact each of them and try to get those links back to

your skyscraper.
Guest Post: Write one guest post on one of your Dream 100's blogs or
Y Avenk 30 min./week | websites each week and include one of your skyscraper

article links.*

MONTHLY: approx. 2.25 hrs.

Write one skyscraper article each month that is better than
2 hrs./mo. your compelitor’s article. Incorporate your dream keyword
and two or three of your long tail keywords.
Skyscraper
Article:

1/me. 10 min./mo. Email your list with a link to your skyscraper article.

Post on Facebook and Instagram with a link to your

3 min./mo. skyscraper article. Reply to comments.

Please note; The time requirements shown are variable. It may lake you less of more time,

* This strategy will be discussed in the upcoming section: “Step #4; Work Your Way In”

Figura 12.5: Use este plan de publicacién para ver de un vistazo dénde debe centrar sus esfuerzos
Google

PASO # 4: TRABAJA A TU CAMINO

Trabajar en los motores de busqueda tiene dos beneficios sorprendentes. La primera es que puedes acceder
a los flujos de trafico de los bloggers que pusiste en tu lista Dream 100 anteriormente. El segundo es que
puede obtener algunos de los enlaces de mejor calidad directamente de estos mismos bloggers que tienen

sitios de calidad en su mercado (el tipo de enlaces que le encanta a Google).

La forma en que trabajo en los motores de busqueda es a través de "publicaciones de invitados".



Eso significa que estoy buscando a alguien mas que tenga un blog en mi mercado y estoy preguntando si
puedo hacer una "publicacion de invitado" en su sitio. Enviaré un correo electrénico a los propietarios del blog
y les diré que tenia algunas ideas geniales para una publicacion en su blog y les preguntaré si alguno de ellos
es de interés. Si dicen que si, entonces escribo la publicacion, incluyo un enlace a uno o dos de mis
rascacielos y hago que la publiquen. Les doy buen contenido, sus lectores haran clic en los enlaces y
obtendré trafico de eso, las arafias veran los enlaces a mi rascacielos, y aumentara mi clasificacion a partir de
ahi.

También puede trabajar para convertirse en escritor o columnista de sitios de alto trafico en su mercado.
Algunas de las mejores personas de SEO que conozco son escritores para
Forbes Empresario, y otros sitios mejor clasificados. Pueden usar sus posiciones como escritores en los sitios

para impulsar el trafico en sus propios embudos y publicar enlaces de calidad para clasificar sus rascacielos.

Intento publicar al menos una publicacién de invitado por semana en blogs en mi mercado, asi como trabajar para

convertirme en un autor contribuyente para los sitios que me traen la mayoria del trafico y enlaces de calidad.

PASO # 5: COMPRE SU CAMINO

Cuando comencé a aprender SEO, antes de que comenzaran los bofetadas de Google, me senti
frustrado porque no estaba clasificado como el nimero uno por algunas de las palabras clave de suefo
altamente competitivas por las que queria clasificar. Un dia decidi que queria ser el nimero uno para la
palabra clave "marketing en Internet". jParti en un viaje para clasificar organicamente esa palabra clave,
y después de ocho largos meses finalmente llegué a la pagina numero uno! Creo que llegué al nimero
cuatro en la pagina uno antes de recibir una bofetada durante una de las actualizaciones del algoritmo.
Pero alrededor de un mes en ese largo viaje, me senti frustrado y miré a cada una de las personas que
ya estaban clasificadas como numero uno para las palabras clave de mis suefios. Comencé a notar que
muchos de esos sitios eran articulos y en realidad no vendian ningun producto. Tenian algunos anuncios

publicitarios en ellos,

Comencé a enviar correos electronicos a un monton de ellos, sabiendo lo duro que estaba trabajando para tratar
de obtener esa clasificacion, preguntandome por qué se esforzarian tanto para clasificar cuando no tenian un
producto real para vender. Recibi correos electrénicos de aproximadamente media docena de ellos, y descubri algo
muy interesante. La mayoria de ellos eran chicos de SEO que eran realmente buenos en las paginas de clasificacion

pero no tenian idea



Cdmo crear productos. Entonces, en cambio, obtendrian una pagina clasificada en la pagina uno, y luego
venderian anuncios en su pagina o vincularian a otros productos como afiliados. Tan pronto como me
dijeron eso, tuve la gran idea.

¢, Qué sucede si mientras esperaba que mi sitio se clasificara en la pagina uno, comencé a obtener trafico de
inmediato de todas las personas que actualmente estaban clasificadas como niumero uno? Mi objetivo a corto

plazo no era superarlos; fue para obtener anuncios de mis embudos en sus paginas.

Comencé a negociar acuerdos con ellos, y en cuestion de dias se me mostré de manera destacada en la parte
superior de algunos de los sitios que ya estaban clasificados para las palabras clave de mis suefios. jEntrar en

estas paginas abrio una llave de trafico durante la noche!

Rapidamente comencé a darme cuenta de lo mucho mas valioso que es hacer clic en sus embudos desde
una de estas paginas que incluso lo mismo desde la pagina de inicio de Google. Solo piense, una frase como
"marketing en internet" podria tener a miles de personas buscandola por dia en Google. Sin embargo, las

personas que realizan el siguiente proceso de tres pasos son realmente mas valiosas para usted:

1. Escribe una frase en Google
2. Haga clic en uno de los resultados.

3. Haga clic en el enlace a su embudo desde esta otra pagina
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Figura 12.6: Personas que siguen este proceso de tres pasos de busqueda de su palabra clave, haciendo clic en
uno de los resultados, haciendo clic en su anuncio pagado dentro ese resultado, y aterrizar en tu embudo son

mas valioso para ti porque son trafico mas calido.

El primer clic en Google generalmente proviene de los "navegadores", pero el segundo clic
proviene de las personas mas serias: los compradores. Debido a que han hecho dos clics para
llegar a usted, es mucho mas probable que se conviertan cuando lleguen a su pagina. Toneladas
de los clics que llegan a la pagina de inicio de Google se desperdiciaran en personas que no son
serias, y si esta pagando por estos clics, puede ser muy costoso. Sin embargo, las personas que
tienen que hacer clic en dos clics para llegar a usted son las mas serias y le valdran mas dinero a
largo plazo.

Cuando miro mis sitios web Dream 100, trato de eliminar rapidamente los que ya no tienen publicidad. En
cambio, estoy buscando sitios que tengan anuncios de AdSense, anuncios de banner, enlaces de afiliados a
otros productos y cuadros de suscripcion a boletines por correo electronico. Luego empiezo a contactar a los

propietarios de estos sitios web para conocer mis opciones de publicidad.

® Si tienen un boletin electrénico, Les pregunto si puedo comprar un anuncio individual para su lista de correo

electronico (mas sobre esto en el Secreto # 17).



® Si tienen anuncios publicitarios en su sitio web, Les pregunto cuanto cuesta comprar un banner

publicitario.

® Sitienen Google AdSense en su sitio, luego agrego su sitio a mi lista para orientarlo mas tarde

con la Red de Display de Google o GDN (mas sobre esto en el Secreto # 9).

® Si tienen un articulo en esa pagina, luego trato de ver si puedo hacer que agreguen un enlace

a una de mis paginas en su articulo.

Obtener sus enlaces a sus embudos en las paginas que ya estan clasificadas para las palabras clave de sus

suefos es una de las formas mas rapidas de obtener trafico super calificado en sus embudos.

PASO # 6: LLENE SU EMBUDO

¢ Puede ver ahora como puede obtener acceso al trafico que proviene de los motores de busqueda? Nos

enfocamos en crear publicaciones de blog que sean activos enlazables que actien como imanes de enlace que
pueda clasificar en la pagina uno para las palabras clave de sus suefios. Mientras esperamos que estas paginas
crezcan en los motores de busqueda, publicamos como invitados en los blogs de nuestro mercado para obtener

tanto trafico instantaneo de sus lectores como mas enlaces que apuntan a nuestros activos vinculables.

Luego, vamos a las paginas que ya estan clasificadas en la pagina uno para nuestras palabras clave sofiadas, y
trabajamos para comprar anuncios en estas paginas para poder conectar nuestros embudos en las corrientes de
trafico existentes que van a estas paginas. El ultimo paso es comprar anuncios en las plataformas de busqueda
pagas de Google. Hay dos formas principales en que puede obtener trafico pagado de Google. El primero son los
anuncios pagados en las paginas de resultados del motor de busqueda (los anuncios que aparecen arriba y abajo de
los resultados organicos para las palabras clave de sus suefios) y el segundo es de los anuncios de AdSense que

otras personas han puesto en sus paginas. Obtiene acceso a estos anuncios a través de la GDN.

No mostraré las tacticas reales detras de como ejecutar Google Ads, ya que siempre estan cambiando,
pero la estrategia detras de como ejecutar Google Ads en secreto # 9 es la misma. Primero, crea anuncios de
prospeccion como ganchos para capturar a los clientes de sus suefios y atraerlos a sus embudos. Para
aquellos que no se convierten de inmediato, los trasladamos a nuestros cubos de reorientacion y los

trasladamos de comprometidos a aterrizados y luego a los propios. Después de que somos dueios del trafico,



Utilizamos nuestros embudos de seguimiento para ascenderlos en nuestra escala de valor.



SECRETO # 13

SECRETOS DE TRAFICO DE YOUTUBE

Hay algo especial sobre YouTube que no creo que mucha gente entienda. YouTube es la Unica
plataforma en la que puedes crear algo y publicarlo en linea, donde realmente crecera exponencialmente
con el tiempo. Cuando publicas un video en Facebook Live, aparecera en las noticias de los clientes de
tus suefos durante unos dias, y luego desaparecera para siempre. Puede extender la vida util de ese
video pagando por los anuncios para impulsarlo, pero eventualmente caera al final de su feed, y nunca
mas se volvera a ver. Y aunque Facebook Live es como un buen programa de entrevistas para eventos
actuales, el arte que creas tiene una vida limitada. Lo mismo es cierto con Instagram, donde
eventualmente sus imagenes caeran al final de su feed y sus Historias caducaran. Algunas plataformas
tienen mas longevidad y duran mas, pero todas funcionan progresivamente peor con el tiempo. excepto para
YouTube Tan pronto como los artistas crean videos y los publican en YouTube, su audiencia puede
comenzar a crecer y continuar creciendo para siempre. Tengo videos que publiqué hace cinco afios que
todavia obtienen cientos de visitas al dia. Otros videos que publicamos mas recientemente recibieron un
aumento inicial de los espectadores (a menudo podemos obtener miles de vistas por dia simplemente
porque es un video nuevo), pero el nimero de nuevas vistas continia aumentando dia tras dia. Los
algoritmos de YouTube estan disefiados para mantener a las personas en YouTube, por lo que intentan
recomendar videos que tengan mas probabilidades de mantener a sus espectadores interesados el

mayor tiempo posible.

Esto nos da a los creadores una razén para pasar mas tiempo produciendo videos increibles que nos
serviran a nosotros y a nuestro publico por el resto de nuestras vidas y mas alla. Y cuando comprenda
algunas cosas clave sobre como funcionan los algoritmos de YouTube, lo ayudara a configurar sus videos
para el éxito a largo plazo. Hace seis anos, recibi una llamada de un tipo llamado Joe Marfoglio, quien me

preguntd



si pudiera convertirse en afiliado de un nuevo producto que acababa de lanzar. Fue un curso que
creamos para ayudar a las personas a superar la adiccién a la pornografia. Emocionado de que
alguien mas aparte de mi condujera trafico a nuestro nuevo producto, dije que si. Me dijo que iba a
crear algunos videos y publicarlos en YouTube, generando trafico a través de su enlace de afiliado a
nuestro producto.

Le di permiso y no pensé mucho mas al respecto en ese momento. En unos pocos meses, Joe
estaba impulsando mas ventas por si mismo que todos mis esfuerzos de marketing combinados.
Confundido, le pregunté qué estaba haciendo, y él me dijo que acababa de publicar dos videos en
YouTube y eso fue todo. Le pregunté si podia ver los videos y él me envié los enlaces.

Uno era un video corto de 2 minutos y 47 segundos que habia creado, y el otro era el video de
ventas que habia creado para vender el producto. Ambos videos obtuvieron miles de visitas al
dia. Mientras escribia este capitulo, volvi a buscar estos dos videos y me sorprendio ver que el
primer video habia recibido 1.2 millones de visitas y el video mas largo tenia mas de 815,000
visitas.
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Figura 13.1: en seis afos, este video ha recibido mas de 815,000 vistas, y porque esta en

YouTube, obtiene mas visitas todos los dias.



A pesar de que dejamos de vender ese producto hace unos afos, estos videos continian generando
trafico todos los dias. Le pedi a Joe que extrajera las estadisticas, y solo ese mes, mas de seis afos
después de que las publico, los videos tuvieron 10,361 reproducciones y pudieron generar 553 clics de

regreso a nuestro embudo. Ese es el poder de crear videos con YouTube.

PASO # 1: ENTENDER LA HISTORIAY LA META

¢ Sabia que YouTube es el segundo motor de busqueda mas grande del mundo (detras de Google)
y también es el segundo sitio web con mas trafico (también detras de Google)? 41 Ah, si, y en caso
de que no lo supieras, también es propiedad de Google. Fue creado en 2005 por tres empleados

de PayPal (Chad Hurley, Steve Chen y Jawed Karim) sobre una pizzeria en San Mateo, California. 42

En menos de dos afios después del inicio de YouTube, Google lo compré por $ 1,65 mil millones.

En este momento, mas de 1.900 millones de personas inician sesién en YouTube cada mes, se suben
mas de 400 horas de video a YouTube cada minuto, y se ven mas de mil millones de horas de videos en
YouTube todos los dias.

YouTube es interesante porque funciona de manera similar a una plataforma social. Usted crea
contenido, intenta que la gente se involucre con ese contenido y cree suscriptores al igual que otras
redes sociales.

YouTube también funciona como un motor de busqueda, por lo que, a diferencia de las redes sociales,
sus videos contintian creciendo con el tiempo. Si aprende a optimizar sus videos de la manera en que
YouTube le gustaria, lo recompensaran clasificandolo por las palabras clave de sus suefios dentro de

YouTube y, a menudo, incluso publicaran esos videos dentro de los resultados de busqueda de Google.

PASO # 2: ENCUENTRE SU SUENO 100 EN ESTA PLATAFORMA

Seis meses después de haber lanzado ClickFunnels, estabamos tratando de encontrar nuevas formas de
lograr que mas personas creen cuentas. Todavia no habiamos utilizado YouTube como estrategia de trafico,
asi que llamé a Joe Marfoglio (mi amigo que clasificé los videos de nuestro producto contra la adiccion a la
pornografia unos anos antes) y le pregunté si podia ayudar. Durante nuestra llamada inicial, se emociond y

me hizo saltar a una videoconferencia donde podia ver la pantalla de su computadora. El abri6



en YouTube, y vi como me mostraba una de las tacticas de marketing mas poderosas que
habia presenciado.

Primero, escribié los nombres de algunas de las personas que estaban en mi lista Dream 100,
personas a las que habiamos apuntado en Facebook para ver si también publicaban en YouTube.
Muchos de ellos no tenian canales de YouTube, pero otros tenian canales realmente grandes con
cientos de miles de suscriptores. Mientras miraba cada uno de los videos en sus canales, Joe dijo:
"Sabes que puedes comprar anuncios que se mostraran frente a cualquiera de esos videos, ¢ verdad?

Tan pronto como alguien vaya a ver un video en su canal, lo primero que vera seran sus anuncios ".

En ese momento no tenia idea de que eso era posible, y casi al instante mi mente se pregunto sobre las
posibilidades. "Espera, ¢,puedo comprar anuncios en cada uno de sus videos y usarlos para atraer gente a mis
embudos?"

"Exactamente”, dijo Joe. "Estas aprovechando su nombre, su credibilidad y su contenido para atraer
a las personas a tus embudos".

Luego fue a la barra de busqueda de YouTube y me pregunté qué palabras clave pensé que
buscarian los clientes de mis suefos. Le pedi que probara la palabra clave "marketing en Internet", y en
unos segundos vi docenas de videos que ya estaban clasificados para ese término. Joe explicé cémo
podriamos crear facilmente videos y clasificarlos para estas palabras clave sofadas, tal como lo
hicimos para el video pornografico contra la adiccion. Joe dijo: “Podemos ponernos a trabajar una vez,
y estos videos te serviran por el resto de tu vida. jDiablos, seguiran conduciendo el trafico a tus
embudos incluso después de que estés muerto! Riendo, le pregunté: "Mientras esperamos que estos
videos se clasifiquen en la parte superior, ¢podria comprar anuncios en todos los otros videos ahora?"

El sonri6 y cortésmente me dijo que si.

En solo unos minutos, comencé a ver por qué iba a amar tanto a YouTube. Después de terminar la
llamada, inmediatamente hice exactamente lo que te voy a decir que hagas ahora. Debe crear dos
listas Dream 100: una lista con los nombres de las personas, las marcas y los influencers a los que le
gustaria dirigirse, y una segunda lista con las frases de palabras clave para las que le gustaria crear
videos. Voy a entrar en mas detalles sobre cdmo encontramos las palabras clave correctas en la

seccion de publicacidn mas adelante en este capitulo.

PASO # 3: IDENTIFICAR LA ESTRATEGIA DE PUBLICACION Y CREAR SU PLAN DE
PUBLICACION



Al igual que Google, YouTube tiene un algoritmo que decide qué videos clasificar para
aumentar la experiencia de sus usuarios. Para evitar que las personas clasifiquen
videos que arruinan la experiencia para los usuarios finales, el algoritmo se actualiza y
cambia constantemente. La forma de ganar en YouTube es descubrir formas de crear y
publicar videos que estén alineados con la forma en que quieren que se publiquen. Es
por eso que es tan importante observar de cerca su Dream 100 y ver qué cosas estan
haciendo que YouTube les recompensa. Si cambian la forma en que les gusta las
descripciones, etiquetas o enlaces, vera los cambios en los videos que estan
obteniendo muchas vistas, y luego puede cambiar su estrategia para que coincida con
la de ellos.

Configura tu canal

Antes de comenzar a crear videos, debemos asegurarnos de que el canal esté configurado para que,

cuando vengan suscriptores potenciales, se conviertan en suscriptores reales.

Nombre de tu canal: Para el nombre de su canal, debe centrarse mas en la marca que en las
palabras clave. El nombre de tu canal aparecera en todas partes en las busquedas, busquedas
sugeridas, sugerencias de canales relacionadas y en tus videos cuando dejes comentarios. Desea
que las personas puedan ver su nombre y marca y tener una idea de lo que trata su canal. Notaras
que el nombre de mi canal es Russell Brunson: ClickFunnels. Hago esto porque quiero que las
personas reconozcan mi nombre y mi marca principal cuando vean aparecer el nombre de mi canal.

Pagina "Acerca de nosotros": Esta pagina es importante por dos razones. En primer lugar, permite que las
personas sepan mas sobre usted cuando lo estan revisando antes de suscribirse. En segundo lugar, la informacion
que escriba aqui aparecera en los resultados de busqueda de su canal y sera una gran clave para que las personas

encuentren y se suscriban a su canal.

Imagen de cabecera: Cuando las personas visitan tu pagina de canal, lo primero que veran es
tu encabezado. Tu encabezado debe ser simple y hablar claramente a tu publico objetivo para

que sepan el valor que obtendran de tu canal. Quienes vean el mio sabran rapidamente lo que
hago y como puedo
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Figura 13.2: Cuando las personas ven tu canal de YouTube, quieres que sepan de inmediato quién
eres y de qué se trata.

Imagen de perfil: Muchas personas erréneamente ponen sus logotipos aqui. En cambio, usa una imagen

tuya porque aumentara drasticamente el compromiso.

Trailer del canal y descripcion: Cuando las personas visiten su pagina de canal por primera vez,
veran un avance real de su canal, asi como una breve descripcidén sobre su canal. Solo se
muestra a los nuevos visitantes que aun no estan suscritos, por lo que este video les habla
especificamente a ellos. Aqui estan las pautas de guion de Joe para un avance interesante del
canal: preséntese y dé la bienvenida a su espectador a su canal. Desea que el espectador

sienta que esta hablando con ellos y que los comprende.

Vaya brevemente a su historia de fondo y explique por qué tiene la autoridad para crear
el contenido que crea en YouTube. Presenta tu declaracion de valor. No deje ninguna duda
en la mente de su espectador de qué se trata este canal. Hable sobre el canal, de qué se

tratay



por qué es importante

Comparta su calendario de publicaciones para que sepan cuando esperar contenido nuevo.

Termina el video con un CTA realmente fuerte. Esto significa que debe decirle al espectador
qué quiere que haga. Digales que se suscriban a su canal y activen las notificaciones para que

no se pierdan ninguno de sus nuevos videos.

Asegurese de que este video no tenga mas de 60-120 segundos de duracion. Mas tiempo que eso y

perderas a tu posible espectador.
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Figura 13.3: Cree un avance breve del canal siguiendo este sencillo script: introduccioén,

historia de fondo, declaracion de valor, calendario de publicacion y CTA.

Cuando grabe este video, no se sienta abrumado o empantanado con



detalles sobre la camara y el equipo. Si recién estd comenzando, no necesita comprar nada
lujoso. Todavia uso mi iPhone para la mayoria de mis videos.

Identifique las palabras clave de sus sueios para las que desea hacer videos

El primer paso es encontrar todas las palabras clave de cola larga alrededor de la palabra clave de tus
suefnos para las que puedes hacer videos. Si tiene un canal nuevo e intenta clasificar para una palabra
clave como "como ganar dinero en linea", sera extremadamente dificil superar a algunos de los canales
mas grandes. Pero Joe tiene una estrategia que ha demostrado ser exitosa en el pasado para obtener

toneladas de visitas, traccidn y suscriptores:

Esta es una tactica que aprendi de mi buen amigo Jeremy Vest. El llama a esta tactica
"encontrar la frase de enfoque de su canal". Puedes pensar en ello como tratar de encontrar
el "como afeitarte” de tu canal. Qué significa eso? Probablemente muchos de ustedes hayan
visto un video o escuchado sobre el Dollar Shave Club. Hicieron un video increible que se
hizo viral en todas partes en Facebook, Twitter y YouTube con millones y millones de visitas,
y que lanz6 su compania a la estratosfera. ¢ Pero sabias que otra compafia de maquinas de
afeitar dominaba YouTube y obtenia millones de visitas de su mercado hiper-dirigido y lo
hicieron sin ningun video viral o publicitario?

Esa compania era Gillette. Lo que encontraron fue que la palabra clave mas
influyente en su espacio era "cdmo afeitarse". Centraron su canal en torno a esa
palabra clave. Ahora, si Gillette solo quisiera clasificarse para "como afeitarse", no
tendrian mucha traccion. Hubiera sido muy dificil, desde el principio, clasificar para
esa palabra clave. En cambio, tomaron "cémo afeitarse" como la palabra clave raiz.
Luego, revisaron los términos de busqueda sugeridos y agregaron palabras al dorso.
Gillette creé cientos de videos con esa palabra clave raiz, como "cémo afeitarse la
cabeza", "como afeitarse la espalda", "cdmo afeitarse la barba", "cdmo afeitarse las
piernas", etc. Gillette hizo video tras video con la palabra raiz "coémo afeitarse". Estos

videos han recibido colectivamente millones de visitas en su canal.

La palabra clave soiiada "ABC Hack": Aqui hay un truco para encontrar cientos de



palabras clave que puede elegir. Si mi palabra clave raiz es bastante amplia, como "cémo ganar dinero",

puede escribir las mismas palabras en la barra de busqueda de YouTube seguidas de un espacio y la letra a.

Los resultados de busqueda sugeridos le mostraran: “Cémo ganar dinero. . . " Como un principiante Como
e unnifio En casa En la escuela

Entonces puedes reemplazar el una con si, y los resultados de bisqueda sugeridos le mostraran: “Cémo

ganar dinero. . . "

® Blogueando Al invertir Al publicar anuncios Luego pase a Cy rey asi. Debera obtener al menos
80 de estas palabras clave de “cémo ganar dinero” para usarlas como titulos de palabras clave en

®ous videos.

Crea tu primer video

Ahora que ya investigo, configurd su canal e hizo una lista de palabras clave para orientar, ahora es el
momento de comenzar a crear videos. Mientras estoy creando videos, hay dos tipos de videos en los
que me centro.

Los primeros se llaman "videos reconocibles". Estos son videos basados en frases de palabras
clave que publico como ganchos para clasificar estas palabras clave con el objetivo de captar la
atencion de las personas, atraerlas a mi canal y convertirlas en suscriptores. La forma en que
estructura estos videos es muy importante porque si uno de ellos despega y obtiene 100K vistas,
querra asegurarse de que puede crear suscriptores y clientes potenciales de todos estos
espectadores.

Aqui esta el guién que Joe cred que uso para cada video que descubrimos que creamos:
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Figura 13.4: Para crear un video reconocible, simplemente siga este esquema de secuencia de comandos de cinco pasos: hook,

avance, introduccion, historia / contenido y oferta.

® Gancho: Crea una introduccion concisa de 15 segundos. Aqui es donde conectaras a
las personas con las mismas palabras clave que estan buscando. Les dira el valor de
su video y les presentara un gancho que esperaran para que sigan viendo.

® Remolque: Coloque su introduccién de marca rapida o "trailer", que no debe ser mas de cuatro a cinco
segundos como maximo. No coloque una introduccion de marca de 30 o 60 segundos aqui. Perderas a la

mayoria de tus espectadores alli mismo.

® Introduccién: Hable con su espectador sobre quién es usted y por qué deberia escucharlo
durante los proximos 15 a 30 segundos. Comparta un poco sobre su historia para establecer una

conexioén con ese nuevo visitante. No asumas que ellos saben quién eres.

® Historia / Contenido: Comparta contenido e historia durante los préoximos 7 a 12 minutos.



Aqui es donde entrega el valor del gancho que menciono6 anteriormente.

® Oferta: Agrega tu CTA. Como video reconocible, la oferta normalmente sera hacer que las
personas den me gusta, comenten, suscriban o activen las notificaciones. Use esta formula de
presentacion como un esquema para escribir su guioén de video. Una vez que tenga un esquema y un
guién ajustado, saque su teléfono celular o camara, mire directamente a la lente y filme usted mismo
grabando ese video. El objetivo de estos videos es enganchar a las personas que estan buscando y
dirigirlos de regreso a su "hogar" para suscribirse. Por lo general, no estoy vendiendo en estos videos,

aparte de vender la suscripcién a mi canal.

El segundo tipo de video que creo se llama "seminarios web de video", que generalmente estan
menos centrados en palabras clave, ya que se crean para construir una relacion mas fuerte con mis
suscriptores actuales. Estos videos son los que estoy publicando para mis seguidores existentes, en mi
casa. Estos son los videos que uso para vender cosas. Todavia intentaré encontrar palabras clave para
clasificarlas, pero a menudo intento crear o ensefnar algo que puede no encajar dentro de una
determinada frase de palabras clave. Utilizo el script Perfect Webinar, o el Perfect Webinar Hack, o el
Perfect Five-Minute Webinar (todo de Secretfos expertos y puedes imprimir los guiones en TrafficSecrets.com/resource:

) con el objetivo de trasladarlos del trafico que he ganado al trafico que tengo.
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Figura 13.5: Para crear un seminario web de video, aiin puede seguir la secuencia de comandos de cinco pasos de antes, pero en lugar de
pedirles a sus suscriptores que den me gusta, comenten o se suscriban, los alentara a obtener un

Iman de plomo.

Sube tu video y configuralo en vivo



Después de crear el video, hay seis cosas que hacemos actualmente para cada video que cargamos para

asegurarnos de que estamos alineados con el algoritmo de YouTube.

Mira YouTube como un programa de television: YouTube se ve a si mismo como una estacion de
television. A diferencia de Facebook Live, donde puedes ponerlo en marcha en cualquier momento que
desees, YouTube quiere que crees un programa, lo programes y lo publiques en un horario constante. Por
ejemplo, puede publicar sus videos todos los jueves a las 7:00 pm EST, o todos los martes y jueves a las
7:00 Am EST. Cree un cronograma para usted que sepa que puede seguir y sea coherente a medida que

se apega a ese cronograma de publicacion.

Encuentra la palabra clave para tu nuevo video: Aseglrese de haber identificado las frases de palabras
clave que desea utilizar para su nuevo video. Anteriormente, le mostramos cémo encontrar estas frases, y

ahora estamos listos para usarlas.

Escribe el titulo de tu video: Su titulo debe tener dos elementos: debe contener su frase de palabras
clave y también necesita un gancho fuerte que funcione en conjunto con su miniatura para "vender el
clic". Por ejemplo, si intentara crear un video que clasificara para "pistola de papa", algunos titulos

posibles podrian ser: "Pistola de papa: los 17 pasos para construir su arma en menos de una hora"

o

"Como construir tu pistola de papa con cosas que puedes encontrar en Home Depot por menos de $ 30"

Crea tu "gancho” en miniatura: Este es el gancho visual que atrapara a las personas cuando estén viendo
el video de otra persona para convencerlos de que vean tu video a continuacion. Asegurate de que se vea
bien cuando esté reducido. Las mejores practicas que generalmente obtienen la mayor cantidad de clics son
el uso de caras / imagenes grandes, colores brillantes y la menor cantidad de palabras posible. Necesita
salir de la pagina. Mire las miniaturas de video de su Dream 100 para tener una idea de como estan

captando la atencién con sus miniaturas.



Figura 13.6: Al crear miniaturas, asegtrese de tener ganchos claros con una imagen de su cara para

Obtenga mas clics.

Escribe tu descripcion: Idealmente, seran entre 150 y 300 palabras. Las primeras dos oraciones deben
contener su palabra clave y CTA porque esta parte esta "por encima del pliegue", es decir, la parte que
todos ven antes de desplazarse hacia abajo. También querra agregar su enlace de suscripcion y un
enlace a sus embudos front-end, asi como enlaces a otros videos relacionados vy listas de reproduccion
que tenga en YouTube. Para optimizar sus resultados de busqueda, le recomiendo agregar hasta tres

hashtags.

Agregar etiquetas: Si bien sigue siendo util para el ranking de busqueda, las etiquetas significan menos de lo que
solian ser. Mantenga sus etiquetas altamente relevantes para su palabra clave principal: cuanto mas estrechamente

relacionado con el tema, mejor. Si se ramifica, solo confundira el algoritmo.
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Figura 13.7: Tan importante como el video en si es el contenido acerca de el video, como el

palabras clave, titulo, descripcion y etiquetas.

Esas son las cosas principales que estamos viendo al publicar cada video. Una vez mas, estas
cosas especificas pueden cambiar, por eso es tan esencial observar de cerca su Dream 100 para
ver qué cosas se recompensan en YouTube y luego hacer los cambios necesarios.

Después de publicar su video, desea que la gente lo vea lo antes posible. Por lo general, alentaré el
trafico que tengo, como mis listas de correo electrénico, fanaticos y seguidores, para ver el nuevo video.
Debido a que estos son sus mejores fanaticos, es probable que vean mas videos, como mas, comenten
mas y compartan mas, todas esas cosas que mostraran al algoritmo que su video es bueno. Después de
su aumento inicial de trafico hacia el video, YouTube comenzara a publicarlo en la barra lateral de los

videos que estan relacionados, y a menudo lo clasificaran para las palabras clave a las que se dirige.

El algoritmo de YouTube vera y vera como funciona su video.



Cuanto mejor lo haga, mas lo recompensaran. Estas son las tres cosas que notamos que tienen
el mayor impacto en el éxito de su video:

Porcentaje de clics (CTR): ; Cuantas personas que ven tu miniatura realmente hacen clic en ella?
Los puntos de referencia que queremos para CTR son: 4 por ciento — Aceptable 6 por ciento —

Bueno

9 por ciento. jDeberiamos hacer una fiesta!l

Retencion inicial: El primer minuto de retencién es muy importante. Necesitas enganchar a la gente
rapidamente y mantenerla observando. Mire los videos de su Dream 100 para obtener ideas sobre cémo
enganchan a las personas después del primer minuto. Trate de mantener la retencién del minuto uno por

encima del 70 por ciento.

Retencién general: En cuanto a la retencién general de video, ¢ por cuanto tiempo se esta viendo
el video real? Observamos cuantas personas llegan al final del video. Los puntos de referencia para

la retencion de video son: 35 por ciento — Aceptable 40 por ciento — Bueno

50 por ciento: jtiempo de fiesta! (Obtendra mucho mas alcance si su cuenta promedia esto o

mejor)

El truco de YouTube de "atracones"

Una de las mejores cosas que puedes hacer por tu canal es hacer que la gente vea tus videos
en exceso. Cuando YouTube ve a las personas pasar de un video en su canal a otro, y otro, no
solo aumentara sus vistas en esos videos, sino que elevara todo el canal.

Un secreto es, en lugar de publicar un video mas largo de 30 o 60 minutos, crear una lista de
reproduccion de YouTube y dividir sus videos largos en videos mas pequefios de 5 a 10 minutos que
forman parte de una serie dentro de esa lista de reproduccion. Luego, cuando alguien ve el primer video en
la lista de reproduccion, automaticamente los dirige al video dos de la serie, y cuando ese video termina,
los dirige al video tres, y asi sucesivamente. jEsto hace que las personas vean media docena o mas de

videos seguidos en tu canal y aumenta todas tus clasificaciones en tu canal!



Es muy sencillo configurar una lista de reproduccion en YouTube, agregar sus videos y promocionar la nueva
"serie" al trafico que posee. Piense en el efecto domind que creara la promocion de una nueva lista de reproduccién

para ver compulsivamente.

® Es un gran valor agregado a su propia lista y construira una mejor relacion con sus espectadores.

® Hace que sus suscriptores mas populares vean sus videos mas nuevos, lo que deberia brindarle

una mayor retencion inicial y general que un espectador frio que lo encuentre en YouTube.

® Es probable que obtenga mas Me gusta y comentarios de estos espectadores, especialmente si les
pide que participen de esta manera en los correos electrénicos y mensajes que les envian para

promocionar esta nueva serie.

® | a mayoria de ellos se moveran a través de cada video en la lista de reproduccién porque estan
emocionados de ver su nueva serie, lo que hara que estos videos tengan un ranking mas alto, lo que

también aumentara todo su canal.

Esto se convierte en un gran beneficio mutuo para usted, sus espectadores y YouTube que intentamos crear
lanzando una nueva lista de reproduccién que los espectadores puedan ver en nuestro plan de publicacién al menos

una vez al mes.

Su plan de publicaciéon

En este capitulo, ha visto cdmo puede crear videos en YouTube que se clasificaran para las palabras
clave de sus suefios tanto en Google como en YouTube. Cada semana deberia lanzar nuevos videos
reconocibles para orientar las palabras clave de sus suefios, y cada mes lanzar una lista de
reproduccion donde puede ensefar a sus suscriptores, aumentar su clasificacion y darles algo
increible para ver. Incluyo un plan de publicacion de YouTube para que pueda ver cémo tejerlo en sus

procesos diarios y semanales.



YOUTUBE PUBLISHING PLAN

WEEKLY: approx. 2 hrs.

Watch the videos of your Dream 100 to determine what
Research 30 min./week hooks, titles, descriptions, hashtags, and tags they're using
to serve your audience.

Publish one to two videos each week at the exact same time
Eh-7 IS WEE every week. Be consistent. Reply to comments.

Your Channel:

1-2 videos /week 10 min, fweek Email your list with a link to your video,

B i e Post on Facebook and Instagram with a link to your video.
Reply to comments.

MONTHLY: approx. 1 hr.

Playlist: 2 Curate one new playlist per month that your subscribers
1/mo. 30 min./mo. can binge watch.
Collaborate with other YouTube influencers once per month.
Your Channel: You can do a video together, post one of their videos on
1 collab/mo : 30 min./mo. your channel, or have them post one of your videos on their

channel, and then afterward link to each other in the video
description.®

Please nate: The time requirements shown are variable. It may take you less or more lime.

* This strategy will be discussed in the upcoming section: “Step 44: Work Your Way In.”

Figura 13.8: Use este plan de publicacion para ver, de un vistazo, donde debe enfocar sus esfuerzos
Youtube.

PASO # 4: TRABAJA A TU CAMINO

La forma principal en que trabajamos para llegar a YouTube es siguiendo el plan de publicacion que acabamos
de presentar. Todos los dias, elegimos nuevas palabras clave para las que queremos clasificar, y luego vamos y
creamos videos para orientar estas palabras clave. Si es coherente en la publicacion de estos videos, continuara
apareciendo en los resultados de busqueda para obtener mas frases de palabras clave, mas personas se

suscribiran a su canal y sus videos seguiran creciendo.

Al igual que en Instagram, también puedes hacer colaboraciones con otros canales donde puedes

hacer un video con otro influencer y hacer que lo publiquen en su



canal con enlaces que apuntan hacia usted. A veces haremos un intercambio con colaboraciones donde
publicaré un video en mi canal que se vincula a ellos, y luego publicaran uno que nos devuelva el enlace,
pero no siempre tiene que ser un intercambio de uno por uno. A menudo, hago que alguien publique un
video para mi en su canal a cambio de presentarlo en mi podcast. De esa forma obtienen exposicién en mi
programa principal, y yo obtengo exposicidn en el suyo. Hay muchas maneras de hacer que las
colaboraciones funcionen; solo necesita ser creativo y descubrir como hacer que sea beneficioso para

ambos.

PASO # 5: COMPRE SU CAMINO

Uno de mis accesos directos favoritos de YouTube es encontrar videos que obtienen muchas

vistas, pero donde los creadores de los videos realmente no entienden cémo ganar dinero con sus
vistas. Por ejemplo, hace unos afios compré un sitio web llamado Vygone.com . Entré en YouTube y
descubri que habia un cliente que habia comprado el producto y habia hecho un video usandolo.

En ese momento, el video obtenia cientos de vistas por dia, sin embargo, no habia enlaces ni una
descripcion ni nada.

La llamé y le pregunté si podia pagarle para que pusiera un enlace en la descripcion de mi nuevo
sitio web. Ella estuvo de acuerdo, y casi cinco afnos después, este video todavia me envia cientos
de clics cada mes.
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Figura 13.9: Después de notar que el video de otra persona sobre mi nueva compaiiia, Vygone, estaba obteniendo muchas vistas, le pagué
al propietario del video para que pudiera colocar el enlace de mi embudo dentro de su video

descripcion.

Hay muchas otras formas de comprar tu entrada; solo necesitas usar tu creatividad. Podrias
pagarle a la gente para que cree un video y lo publique en su canal. Incluso podrias pagarles para que
te permitan poner una lista de reproduccion con una serie de videos en su canal. jLas ideas y

oportunidades son infinitas!

PASO # 6: LLENE SU EMBUDO

Cada video que publique en YouTube ampliara su alcance, y si se toma el tiempo para optimizarlos correctamente,
los videos continuaran generando trafico por el resto de su vida. Todo comienza con la publicacion constante de
videos reconocibles basados en palabras clave para obtener un lugar en las listas organicas, asi como en los
resultados de busqueda de Google. Utilizamos anuncios pagados para colocar nuestros anuncios en la parte superior
de los otros videos que estan clasificados para las palabras clave de nuestros suefios y los videos de nuestro Dream

100.

Usaremos la misma estrategia de anuncios pagados en estos videos que aprendié en el Secreto # 9:
publicaremos anuncios de prospeccion para enganchar a nuestros clientes sofiados, moverlos a los cubos de

reorientacion donde los convertiremos en trafico



que poseemos, Y luego los subiremos por nuestra escala de valores.



SECRETO # 14

DESPUES DE LOS SLAPS Y EL
SNAPS

Entonces, ¢, qué sucede si esta leyendo este libro, y Facebook ha sido cerrado recientemente por
el gobierno por controlar un monopolio demasiado grande o una nueva plataforma social esta
ganando terreno y desea descubrir cdmo llegar temprano antes de que sea demasiado? ;tarde?
Como sabes, mi objetivo con este libro no es darte un pez, sino ensefiarte a pescar. En mis 15
anos en linea, he visto como docenas de redes y cientos de fuentes de anuncios han ido y
venido. Con todo este cambio, no solo hemos sobrevivido, sino que hemos prosperado. La razén
por la que hemos podido resistir las tormentas y estar al frente de las tendencias del trafico es
por los principios que has estado aprendiendo en este libro. Aunque hablamos de ello durante la
introduccion de esta seccion y lo has visto conceptualmente en los ultimos capitulos, en este
capitulo, quiero darle el plan exacto que usamos al analizar cada nueva oportunidad de trafico.
Para este ejemplo, voy a aplicar el marco Fill Your Funnel para crecer y monetizar mi podcast.
Para hacer eso, necesito aplicar este marco al directorio de podcast de Apple. A medida que
analice como dominar la red de podcasts, observe como usamos el mismo marco para tener
éxito.



%

History !

ii!!iiiiiiiEl
Hiiiiiiie
e
e
iiiiiiiiii®

DHistory  Goal  (DFind £ Model Dream 100 (3)Strategy ¢ Pablisking Plan

TRAFFIC THAT
oWl =
TRAFAL THAT 50U TRAFFC THAT
= =
(NORK HOUR WAY B (BUY HoUr WA ) YR LIST

@Nork a«r N&Q | @Buﬂ aanr Nﬂﬂ ) @FHI {jou.r Funnel

Figura 14.1: en esta seccion, utilizaremos el marco Rellene su embudo para mostrar como se relaciona con

podcasting

PASO # 1: ENTENDER LA HISTORIAY LA META

Cada tipo de programa y plataforma tiene sus propios aspectos positivos y negativos, pero de todas las
plataformas, el podcasting es mi favorito personal. En realidad, es mas dificil aumentar los suscriptores en tu
podcast que en cualquiera de las otras plataformas, pero creo que los suscriptores que obtienes son mucho
mas valiosos. Cuando las personas escuchan su podcast, lo estan conectando a sus oidos durante una parte
de su dia, cuando generalmente tiene su unica atencion, como cuando conducen, hacen ejercicio en el
gimnasio o se acuestan en la cama pensando. Durante estos momentos mas intimos, tienes la capacidad de
contar historias, romper creencias falsas y realmente servir a las personas de una manera que no creo que

puedas hacer con ningun otro tipo de medio.

El podcasting tiende a atraer a un publico mas rico y a personas que tienen un patrimonio neto mas alto. De
hecho, una encuesta reciente mostré que los oyentes de podcast tienen un 45 por ciento mas de probabilidades de

tener un ingreso familiar neto de mas de $ 250,000 por



afio. 43 Eso me dice algunas cosas. Primero, si desea aumentar su propio ingreso neto personal,
deberia estar escuchando podcasts en lugar de radio. Segundo, los clientes de sus suefios, la crema
de la cosecha, son aquellos en su lista que también escuchan podcasts.

Cuando alguien entra en mi mundo (es decir, se une a mi lista), una de las primeras cosas que trato
de hacer es suscribirse a mi Secrefos de mercadeo podcast Si puedo sacarlos de cualquier plataforma
que me hayan encontrado, hacer que abandonen su bandeja de entrada y hacer que me conecten a sus

oidos, podré tener mas influencia que cualquier otra cosa que pueda hacer.

PASO # 2: ENCUENTRE SU SUENO 100 EN ESTA PLATAFORMA

El podcasting es una de las plataformas mas faciles para encontrar su Dream 100, porque casi todos los
podcast se publican en el directorio de podcast de Apple, por lo que no tiene que buscar mucho. La
mayoria de las personas también incluiran su podcast en otros directorios como Stitcher, iHeartRadio y
Spotify, pero como es raro que un podcast aparezca en uno de esos directorios y no en Apple, hago

todas mis busquedas en Apple.

El algoritmo de clasificacién de Apple para podcasts se basa actualmente en tres cosas. Primero (y lo
mas importante) es el numero de nuevos suscriptores. Cuantos mas suscriptores nuevos obtenga, mayor
sera su clasificacion de podcast. Ese es el factor nimero uno y supera a los otros dos, tanto que mi
objetivo principal es lograr que la gente vaya y se suscriba. Hacemos concursos, regalamos premios y
hablamos de ello en cada episodio del programa. Los otros dos factores de clasificacion son el numero
de descargas y el numero de nuevos comentarios. Ambos son importantes, pero no tan importantes
como el numero de nuevos suscriptores. Si te enfocas en eso, entonces seguiran los comentarios y las

descargas.

Para encontrar su Dream 100, Apple le mostrara 200 de sus podcasts "principales" para cada
categoria, y esto le brinda una gran lista para usar con su Dream 100. Incluso aquellos que no figuran
en el top 200 aun pueden tener miles de descargas por episodio. También recomiendo buscar otras
palabras clave para encontrar programas que, por alguna razoén, tienen muchas descargas y
suscriptores heredados, pero que no obtienen nuevos suscriptores y, por lo tanto, no aparecen en las
clasificaciones. Pueden tener muchos seguidores fieles a pesar de que no estan clasificados entre los

primeros 200.

Conozca su Dream 100 personalmente y se convertiran en su



tablero estratégico sobre como obtener y mantener su podcast clasificado. Comparta con ellos sus
ganancias y lo que funciona para usted, y es mas probable que también compartan sus ganancias

con usted. Cuando las plataformas tienen altibajos, es muy util poder hablar con otros en su mismo
mercado en la misma plataforma que estan probando los algoritmos y tratando de resolverlos

también.

PASO # 3: IDENTIFICAR LA ESTRATEGIA DE PUBLICACION Y CREAR SU PLAN DE
PUBLICACION

La estrategia con el podcasting es bastante simple en comparacion con otras plataformas: solo tiene
que decidir qué tipo de podcast desea alojar. Supongo que si escuchas muchos podcasts, entonces
probablemente tengas tu propio formato favorito. A algunas personas les encantan los programas estilo
entrevista, otras prefieren usar el tiempo para compartir sus propios pensamientos, pero a otras les
gusta hacer una combinaciéon de ambas. No creo que realmente importe qué formato desea hacer,
siempre que elija algo con lo que pueda ser coherente. Cuando lancé mi original Comercializacion en tu
auto podcast, lo hice porque sabia que todos los dias iba a estar en mi auto por 10 minutos. Por lo
tanto, sabia que podia comprometerme a grabar al menos tres episodios por semana en mi teléfono. Si
no fuera algo simple, sabia que no seria consistente. Tengo otros amigos a los que les encantan los
programas de entrevistas y, por lo tanto, necesitaban construir su propio pequefio estudio en su casa.
Después de tener el estudio, sabian que serian consistentes. Independientemente del tipo de podcast

que elija, asegurese de configurar su entorno para el éxito.

Como con la mayoria de las cosas en la vida, la consistencia es la clave para tener éxito con un podcast.
Los podcasts tienen un efecto compuesto. Cada episodio que publique enganchara a nuevos fanaticos, que
luego retrocederan y escucharan su programa desde el principio. Debido a eso, la audiencia de cada episodio
sera mas grande que la anterior, y cada programa promocionara indirectamente sus programas pasados. Por
ejemplo, todos los episodios que publiqué cuando nadie estaba escuchando hace seis afos todavia reciben

cientos de escuchas por dia de las personas que se estan enterando de mi programa hoy.

Su plan de publicacién

Al igual que con todos los demas planes de publicacion, puede seguirlos hasta una T, o puede



cambielos para que funcionen para usted. Con el podcasting, querras asegurarte de elegir un
horario de publicacion consistente. Sus oyentes llegaran a anticipar cuando se lanzaran sus
proximos programas, asi que ayude a construir esa confianza publicando su programa el mismo
dia (s) cada semana.

PODCASTING PUBLISHING PLAN

WEEKLY: approx. 3 hrs.

Listen to the podcasts of your Dream 100 to determine what
Research 30 min./week style of podcast they're doing and how they're talking to
your audience.

Publish two episodes each week at the exact same time

Thr./week every week, Be consistent.

Your Podcast: . : T _
2 E:Ii';nd s Amali 10 min./week Email your list with a link to your podcast episode.

Post on Facebook and Instagram with a link to your podcast

5 min./week episode. Reply to comments,

Get interviewed on two other podcasts each week.

Thr./week Be consistent.*

Other Podcasts: 2

AT R 10 min./week Email your list with a link to your podcast interview.

Post on Facebook and Instagram with a link to your podcast

5 min./week interview, Reply to comments.

Please mote; The lime requirernents shown are variable. It may take you less or more time.

* This strategy will be discussed in the upcoming section: ~Step #4; Work Your Way In.”

Figura 14.2: Use este plan de publicacion para ver de un vistazo dénde debe centrar sus esfuerzos
podcasting

PASO # 4: TRABAJA A TU CAMINO

Lo unico que es un poco mas dificil con el podcasting que cualquier otra plataforma es que no hay una forma
realmente simple de promover y construir un podcast, al menos no para la mayoria de las personas. No puedes
simplemente publicar un buen episodio y esperar que la gente lo comparta organicamente como todos los demas
canales sociales, y la mayoria de las personas no entran a los Podcasts de Apple a diario en busca de nuevas cosas.

El podcast promedio



el oyente se suscribe a seis shows, y eso es todo. Por lo general, comienzan a escuchar un programa
basado en una recomendacién de un amigo. Si les gusta la experiencia, buscaran algunos otros
programas relacionados. Aprovecharan al maximo su tiempo de audicién disponible con algunos
programas nuevos, que se convertiran en los programas que consuman desde ese momento en
adelante. Por lo general, la unica forma en que agregaran un nuevo programa es si lo recomienda un

amigo o si escuchan sobre él en otro podcast.

Esta es la razon por la cual muchas personas que han intentado el podcasting se detienen porque es muy
dificil obtener la traccion inicial y el crecimiento a largo plazo. Sin embargo, para aquellos que entienden los

principios que has aprendido hasta ahora en este libro, es realmente facil.

Nuestra estrategia para hacer crecer nuestro podcast siguiente: crear nuestra lista de podcasts Dream
100 que nuestros clientes sofiados ya estaban escuchando, y luego ir y trabajar en nuestro camino.
Enviamos mensajes a cada podcast que pudimos encontrar en nuestra industria y les preguntamos si podia
ser entrevistado en su podcast. Cuando fui entrevistado, me hicieron la pregunta que casi todos los
presentadores de podcasts hacen: "Para aquellos que han disfrutado de este episodio, ;,como pueden
aprender mas sobre ti?" Y mi respuesta siempre fue la misma: "Tengo mi nuevo podcast llamado Secrefos
de marketing, y si vas a MarketingSecrets.com o buscame aqui en Apple Podcasts, jpuedes suscribirte y

obtener mis mejores secretos de marketing dos veces por semana! "

Y tal como pensamos, los oyentes de podcast que escucharon la entrevista y se conectaron conmigo
llegaron en masa. Les encantaban los podcasts, les encantaba calificar y revisar los podcasts,
compartian sus podcasts favoritos con sus amigos, e hicieron todas las cosas que habiamos estado

tratando de educar a nuestros oyentes sin podcasts sin ningun tipo de entrenamiento.

Recientemente vi con fascinacion como el famoso podcaster Jordan Harbinger (que tenia uno de
los podcasts mas grandes del mundo llamado E/ arte del encanfo que recibia mas de 4 millones de
descargas mensuales) se peled con su socio comercial y finalmente fue expulsado de su propio
programa. 44 Me senti muy mal, sabiendo cuanto trabajo debié haber gastado en los ultimos afios
haciendo crecer un podcast a ese tamafo y luego perdiéndolo todo. Entonces un dia estaba
escuchando mi podcast favorito, Mixergy En él, Andrew Warner entrevisté a Jordan sobre su podcast,
coémo lo hizo crecer inicialmente y como lo perdié. Luego, al final del programa, Andrew le pregunté
qué deberian hacer los oyentes si querian seguir a Jordan después del programa. Jordan sugirié que

deberian suscribirse a su nuevo programa llamado E/ Show de Jordan Harbinger.



En ese momento, me di cuenta de que estaba haciendo exactamente lo mismo que yo habia estado
haciendo. Entendi6 que todos sus fieles seguidores futuros ya estaban escuchando podcasts, y solo tenia
que salir y convencerlos de que valia la pena escucharlos. Luego comencé a ver como Jordan llegaba al
circuito de podcast y estaba en el programa tras programa tras programa. En solo unos meses, el nuevo

programa de Jordan habia superado los 3 millones de descargas.

PASO # 5: COMPRE SU CAMINO

La siguiente seccion casi no aparecié en el libro porque estaba demasiado ciego para verlo hasta la semana
pasada. Mi segundo podcast favorito se llama Guerras empresariales.

La semana pasada, al final de uno de sus episodios, me llevaron a un mini episodio que acababan
de publicar. {Comenzé con la voz del presentador del programa diciendo que tenian un episodio
muy especial que el equipo de Business Wars queria compartir de un tipo llamado Jordan
Harbinger! 45 Luego le dijeron a toda su audiencia que iban a tocar algunos momentos destacados
del programa de Jordan que pensaban que a todos les gustaria. Finalmente, animaron a todos los
que escuchaban a ir y suscribirse al podcast de Jordan si querian mas informacion.

Como probablemente puedas adivinar, comencé a asustarme, brincando, jcuando me di cuenta por primera vez
de que podias comprar anuncios en los podcasts de otras personas para promocionar tu podcast! Ahora estamos
comprando anuncios, asi como episodios completos en los podcasts que nuestros clientes sofiados estan

escuchando.

PASO # 6: LLENE SU EMBUDO

Ahora que tiene su podcast y sabe como aumentar sus seguidores, quiero pasar un poco de tiempo hablando sobre
cémo puede aprovechar su podcast y los podcasts de otras personas para llenar su embudo. Incluso si no tiene su
propio programa de podcast, puede aprovechar esta poderosa plataforma para obtener trafico. Las estrategias para
promocionar sus embudos son las mismas que para como hacemos crecer el espectaculo. Cada vez que tengo un
lanzamiento de un nuevo libro, un nuevo seminario web o un nuevo embudo para el que rapidamente quiero
obtener mucho trafico, una de las mejores maneras de hacerlo es ir al circuito de podcasts. Puedes enviar
mensajes a los anfitriones y ver si pueden conseguirte en su programa. Una vez que esté listo, cuando le hagan la
pregunta magica sobre como las personas pueden aprender mas sobre usted, simplemente digales que obtengan

una copia de



su libro, registrese para su seminario web u obtenga su iman de plomo gratis. Luego deles la URL de
su embudo.

También puede comprar anuncios de podcast para promocionar su podcast o cualquiera de sus otros embudos.
Recientemente, realizamos algunas pruebas para anuncios pagados en John Lee Dumas
Emprendedor en llamas podcast jLo hicieron tan bien que terminamos comprandole anuncios de todo un
afno! También volveremos a los programas en los que hice entrevistas que tuvieron el mayor impacto en
las ventas, y les compramos anuncios. Por ultimo, estamos comprando anuncios en Mixergy 'y otros
podcasts que amo. Algunos podcasts ejecutan su departamento de publicidad internamente, donde
puede contactar al programa directamente. Por lo general, tendran un kit de medios que le mostrara
informacion como la demografia del programa y cuantas descargas obtienen por episodio. Muchos
podcasters trabajan con agencias para vender sus anuncios. La mayoria de las agencias patrocinaran
muchos programas diferentes y pueden abrir las puertas a muchos otros podcasts que quizas no sabias
que existian.

UNA NOTA SOBRE OTRAS PLATAFORMAS

Queria desesperadamente escribir capitulos en este libro sobre algunas de las otras plataformas que
fueron lideres del mercado en algin momento, como Twitter, Snapchat y LinkedIn. Todavia hay
muchas oportunidades en todas estas plataformas, y algunas de ellas pueden volver y vencer a las
que mostré en este libro. También tenia el deseo de hablar sobre algunas de las plataformas mas
nuevas que creo que seran enormes, como Twitch o TikTok, o incluso una plataforma como Pinterest
de la que muchos usuarios de ClickFunnels obtienen la mayor parte de su trafico. Pero sabia que si
intentaba escribir un capitulo en cada plataforma emocionante, este libro tendria mas de 2.000
paginas. Ademas, se habria sentido mas como si yo tratara de darles a las personas "peces" que
ensefarles a pescar, porque estas plataformas solo han existido durante una instantanea rapida en el
tiempo. Elegi Facebook, Instagram, Google y YouTube para que pueda ver la estrategia detras de
cémo atacamos cada red a medida que salen. Con ese conocimiento, ahora tiene un proceso que
puede seguir para cualquier red nueva en la que decida ingresar y un proceso para recuperarse
durante la proxima bofetada de Google o Zanos.



SECRETO # 15

CONVERSACION DOMINACION

Antes de continuar, quiero darle una palabra de advertencia. Muchas personas piensan que tienen que
estar en fodas plataformas para tener éxito. Eso no es verdad. De hecho, la mayoria de las veces, lo
contrario es cierto. A menudo, las personas trataran de publicar y comprar anuncios en todas las
plataformas y nunca se volveran excelentes publicando en ninguno de ellos, o su dolar publicitario se
distribuira tan poco en todos ellos que en realidad nunca tendran traccion. Para cada negocio, debe
haber uno canal principal en el que te enfocas. Es probable que sea la misma plataforma en la que ya has
creado tu programa durante Secret # 7. Probablemente también sea la misma plataforma en la que pasa
la mayor parte de su tiempo personal, ya que ha sido un consumidor de medios en esa plataforma, por

lo que le sera mas facil ver como convertirse en un productor de medios en ella. también. En este
momento, todo su enfoque, desde su Dream 100 hasta el pago de anuncios, debe estar en esa

plataforma.

Ya puedo escuchar a algunos de ustedes decir: “Pero, Russell, estas publicando en todas las
plataformas. Veo su podcast, sus videos de YouTube, sus blogs, sus vidas en Facebook y sus

historias de Instagram. No estas practicando lo que predicas ".

Quiero que entiendas que si bien publico en todas estas plataformas ahora, al principio no lo hice. Si lo
hubiera hecho, nunca me habria convertido en "Russell Brunson", sea lo que sea que eso signifique. Hace
cinco afnos, cuando lanzamos ClickFunnels, elegimos una plataforma y la duplicamos, y para nosotros,
eso fue Facebook. Nos centramos en construir nuestro Dream 100 alli, entendiendo la estrategia y
creando nuestro plan de publicacién. Luego trabajamos duro para "abrirnos camino" y "comprar nuestro
camino" a cada persona en nuestro Dream 100. Fue un proceso largo y dificil que nos ayudo a construir
una empresa que generd mas de $ 100 millones en ventas antes de comenzamos a publicar en la

plataforma nimero dos. Por ese tiempo



decidimos tomar este pequefo podcast que habia estado publicando durante un tiempo y comenzar a
trabajar en él. Teniamos que encontrar nuestro Dream 100, descubrir la estrategia, abrirnos camino,

comprar nuestro camino y crear un plan de publicacién. Como puede ver, el patron se repite.

Y luego repetimos el proceso con Instagram, y luego nuestro blog. Cada nuevo canal requeria un nuevo
Dream 100, nuevas estrategias y un nuevo equipo. Si los hubiéramos hecho todos a la vez, nos habriamos
derrumbado bajo el peso de todo. Entonces, para aquellos de ustedes que estan leyendo esta seccion ahora,
sepan que para ustedes, si estuvieran sentados frente a mi en este momento, les pediria que elijan una
plataforma, construyan su programa en ella, trabajen en su Dream 100, y luego solo concéntrate en eso

durante al menos los préximos 12 meses de tu vida.

La otra cosa que escucho a menudo es: “Pero, Russell, solo voy a grabar un video, y luego lo
publicaré en YouTube, extraeré el audio de mi podcast y transcribiré el audio de mi blog. Solo crearé
el contenido una vez, y luego lo publicaré en todas partes ”. Si bien el concepto es muy sexy, y hay
muchas personas que lo venden como la mejor manera de estar en todas partes en todo momento, al
hacerlo, se esta perdiendo la comprension de que cada plataforma tiene su propio lenguaje Unico. Por

lo general, el contenido que funciona realmente bien en una plataforma fallara cuando se copie a otra.

Las personas en Facebook quieren escuchar sus historias personales, hablar sobre eventos actuales y
verlo en vivo. Las personas que escuchan podcasts estan acostumbradas a escuchar entrevistas mas
largas. Las personas que leen blogs buscan contenido de formato mas largo que generalmente esta
estructurado en una lista con muchos ejemplos y detalles. Las personas en Instagram quieren imagenes y
ver detras de escena de su viaje y su vida. Por ultimo, las personas en YouTube buscan procedimientos y
entretenimiento basados en palabras clave. Si simplemente copia su video de YouTube con muchas
palabras clave y coloca el audio en su podcast, le parecera extrafio a alguien que escucha podcasts, y

realmente extrafio cuando alguien lo lea como una actualizaciéon de estado en su muro de Facebook.

En cambio, concéntrese en una plataforma hasta que la domine, lo que significa que conocera
su Dream 100, su estrategia de contenido se sistematizara y sucedera en el piloto automatico, y
tendra un proceso para trabajar y las personas en el lugar para comenzar a comprar su entrada.
Una vez completado, puede y debe agregar en la siguiente capa. Eventualmente, querras estar
omnipresente en cada plataforma. Personalmente, lo que realmente quiero es que alguien
levante su teléfono, y no importa qué aplicacion abran, la primera persona que veré sera yo. Pero
si haces ese salto demasiado rapido, lo hara



es mas que probable que lo paralice antes de que tenga la oportunidad de construir realmente sus seguidores.

EL PROCESO PARA LOGRAR LA DOMINACION DE LA CONVERSACION

He visto personas que intentan ser omnipresentes en todas las plataformas, y generalmente intentan hacerlo de una
de las tres maneras.

Primero, publican un programa principal y luego publican la misma informacion en diferentes
formatos en cada red. Puede lograr cierto éxito con esto, pero sus esfuerzos se diluiran, en el mejor de
los casos. La segunda forma es publicar contenido completamente Unico en cada plataforma. Si bien
esto es posible, generalmente requiere la creacion de un gran equipo de personas para lograrlo, y
tomara una tonelada de su tiempo personal. Durante algunos afos, esto es lo que hice con mi equipo.
Pero después de un tiempo me cansé de producir tantas cosas todo el tiempo, hasta que un dia tuve
una idea.

¢, Qué pasaria si crearamos un programa maestro que transmitimos en Facebook e Instagram Live que fue
programado para tener todos los activos individuales que necesitabamos para cada plataforma principal? Luego
podriamos prepararnos toda la semana para el programa y transmitirlo en vivo, donde nuestro equipo tendria todos
los recursos que necesitaban para crear contenido unico que se adaptara al idioma nativo de cada plataforma. Y

ahi es cuando el Secrefos de marketing en vivo El espectaculo nacio.
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Figura 15.1: Para crear contenido para que todo mi equipo lo reutilice, en vivo una vez por semana para crear un

espectaculo maestro

Miro este programa como si fuera un programa de entrevistas como E/ espectaculo de esta noche. Me gusta ir
en vivo, porque la energia cuando vas en vivo versus un video pregrabado siempre sale mejor. Comenzaré el
programa y pasaré unos minutos esperando que la gente salte a la transmision en vivo, hable sobre algunos

eventos actuales y luego comience el programa oficial.

Monélogo: Comienzo con mi mondlogo, de manera similar a como comienzan la mayoria de los programas de
entrevistas, donde el presentador se levanta, cuenta algunas historias e intenta conectarse con el publico. Mi
mondlogo esta estructurado de manera muy similar a como hago mi Secretos de mercadeo podcast Cuando termine

el mondlogo, este contenido se convertira en un episodio futuro en el podcast.



Entrevista: Normalmente entrevistaré a alguien en el programa, ya sea en la oficina o por teléfono. Esta
entrevista coincide con el idioma nativo que la gente esta acostumbrada a escuchar en un podcast, por lo
que en la postproduccién convertiremos esta entrevista en otro episodio de podcast. El mondlogo y la

entrevista se convierten en los dos episodios de podcast que publico cada semana.

Preguntas y respuestas Collabs: Antes de comenzar el show en vivo, le envio algunas preguntas de
mi Dream 100 por video en mi teléfono, donde les pido que respondan la pregunta y me envian una
pregunta. Muestro su pregunta en vivo y les doy mi respuesta, y luego les hago mi pregunta y les
muestro su respuesta en video. Una vez finalizado el programa, publicamos el video editado en IGTV y

lo etiquetamos, y luego lo publicaran en su IGTV y me etiquetaran de nuevo.

Lista de los 10 principales: Me pongo un "David Letterman" y comparto una lista superior. La lista que estoy
compartiendo se convertira en mi articulo de rascacielos para mi blog. Puedo compartir las "21 mejores cosas que
puedes publicar en Twitter para obtener mas seguidores" o "Mis 13 paginas favoritas para 2020". Muestro una
imagen de cada elemento y hablo brevemente al respecto, y cuando termine el segmento, mi equipo lo tomara y
usara rapidamente mis explicaciones para escribir la publicacidon del rascacielos en mi voz y comenzar el proceso

de construccién del enlace.

How-Tos: Miro las palabras clave para las que quiero clasificar en YouTube y hago un segmento que muestra dos
o tres formas diferentes de hacer las cosas. Cada tutorial se convertira en un video de YouTube dirigido a una

frase de palabras clave especifica que publicaremos y luego clasificaremos.

Historias de imagen: Reviso mis categorias JK5 y muestro al menos una imagen por categoria y
cuento la historia detras de ella. Eso le da a mi equipo una mejor comprension sobre el significado de la

imagen cuando escriben los subtitulos e intentan que las personas se involucren con ella.

Citas: Me gusta comenzar a terminar el programa compartiendo mis citas favoritas y explicando por qué
son mis favoritas. De esa manera, si mi equipo los convierte en tarjetas de citas, tendran buenas

explicaciones que pueden usar de mis propias palabras para publicar en los subtitulos.

Pensamientos finales: Esta es una pieza que no vuelvo a publicar en ningln lado. Solo recuerdo haber visto

a Jerry Springer hacerlo en su programa en el pasado (si, solia



ver a Jerry Springer, por favor no me juzguen), y fue lo que me hizo ver el programa completo. 46 Quiero
mantener algo especial para nuestros espectadores en vivo para mantenerlos comprometidos

hasta el final.

Cuando termina el programa, registramos rapidamente toda la informacién que mi equipo
necesitara para unir el contenido de cada plataforma. Por ejemplo, grabaré introducciones rapidas
para los dos episodios de podcast con “Hola a todos, soy Russell Brunson y bienvenidos al podcast

de Marketing Secrets. En este episodio, voy a entrevistar a sobre . Asegurese

de escuchar hasta el final para descubrir su secreto numero uno sobre ". También
grabaré introducciones como esta para los videos de YouTube, configurando el "cédmo" que estan a
punto de ver diciendo algo como: "Hola, soy Russell Brunson y quiero darte la bienvenida a mi
canal". Hoy, les mostraré a ustedes como , pero antes de hacerlo, asegurese de
suscribirse a mi canal y activar las notificaciones para que no se pierdan mi préximo video increible
que saldra pronto. Ahora saltemos al video ". También puedo grabar una salida rapida para estos
videos que dice algo asi como: “Gracias de nuevo por ver este video. Asegurese de que le guste el
video y publique en los comentarios que me cuentan sobre la Ultima vez que usted [algo relacionado

con el video] ".

Al crear este programa una vez por semana, mi equipo tiene todo el contenido personalizado que

necesitan para cada plataforma.

PUBLICACION Y SUENO 100 EN CADA PLATAFORMA

¢, Puedes ver como puedes usar este programa maestro y aprovecharlo para crear el contenido
para tu programa principal y todos tus programas secundarios? Incluso con ese plan, no intentaria
lanzar en las cinco plataformas al mismo tiempo. Hazlo lenta y metédicamente. Cuando decida
ramificarse en cada nueva plataforma, siga los pasos en el marco Rellene su embudo:

Paso 1: Comprenda la historia y el objetivo de la nueva plataforma Paso 2:

Encuentre y modele su Dream 100

Paso # 3: Identifique la estrategia de publicacién y cree su plan de publicacién Paso # 4: Abrase

® camino en



® Paso # 5: Compre su camino en el

® Paso # 6: Llene su embudo

SUS CANALES DE DISTRIBUCION Y TRAFICO QUE TIENE

El ultimo y posiblemente el paso mas importante en su estrategia es la promocién de su programa
principal y contenido secundario de apoyo. Publicar en cada plataforma le dara una distribucién
limitada a sus fanaticos y seguidores, pero para ayudar a estimular el crecimiento de cualquier
programa que haya publicado (y cuanto mas pueda impulsar los ojos al nuevo episodio), mas
recompensara cada plataforma por ese trabajo

Fuera de sus amigos, fanaticos, suscriptores y seguidores en cada plataforma, tenemos algunos otros

canales de distribucion en los que hemos estado trabajando en la construccion.

Correo electrénico: El correo electrénico es el trafico que poseemos y es uno de nuestros principales canales de
distribucion. Después de que las personas hayan pasado por sus secuencias de telenovelas, deberian estar en
su lista de transmision diaria de Seinfeld. Esta lista es la que promocionara su nuevo programa tan pronto como
esté listo para dirigir una gran oleada de nuevas personas a su contenido y ayudar a estimular su crecimiento.
Por lo general, estas son las personas que tienen la mejor relacion con usted, por lo que hacer que vean, den ™
me gusta ", comenten y compartan poco después de lanzar el programa le indicara al algoritmo de cualquier red

que este contenido es bueno y debe ser recompensado con un mayor crecimiento organico. .

Mensajero: Si bien esta alquilando su lista de Messenger de Facebook, y podrian quitarla si no les
gusta cdmo le esta publicando, sigue siendo el canal mas poderoso en la actualidad. Las tasas de
apertura y las tasas de clics son insuperables. Usar tu lista de Messenger para promocionar tu nuevo
contenido es una de las formas mas rapidas de impulsar tu nuevo episodio.

Empuje de escritorio: Si ha estado creando una lista con notificaciones push de escritorio, es otra excelente manera
de promocionar su contenido cuando se publique. Asegurese de que la parte de su estrategia de lanzamiento de
contenido sea utilizar sus propios canales de distribucion para promocionar su contenido en cada plataforma a

medida que se publique. Esto siempre le dara la mejor oportunidad de obtener un levantamiento organico gratis



de las plataformas, asi como prepararlo para los anuncios pagados que desea publicar. Tener vistas,
comentarios y me gusta antes de que se activen los anuncios pagados hara que cada dolar que
gaste sea mas efectivo.

Aqui hay un desglose de como ejecutamos nuestro plan de publicacién de dominacién de conversacion
que nos permite estar delante de todos en cada canal al que se suscriban. Para ayudarlo a prepararse para
su propio espectaculo, vaya a TrafficSec rets.com/resources para imprimir un esquema de relleno en blanco

para su propio uso.

CONVERSATION DOMINATION

WEEKLY: approx. 7 hrs.

Prepare for the show.
+ Decide the theme for your show and what you'll say
in the monologue.

+ Set up interview with Dream 100.
Preparation: Y + Collect videos of your Dream 100 asking questions.
once/week ' » Write a list based on your theme.

+ Choose 2-3 keywords you want to rank for on YouTube.

* Choose the image(s) you want to share from Instagram.

« Choose the quote(s) you want to share.

+ Decide on your final thoughts.

Go Live each week on Facebook & Instagram with
the following outline:
+ Monologue (becomes 1 podcast episode)
* |Interview (becomes 1 podcast episode)
* Q&A Collabs (become IGTV episodes)
Go Live: 1 he Avaek * Top 10 List {(becomes 1 skyscraper article for blog)
once/week ' » How To's {become YouTube videos)
* |mage Stories (become description “words” for
your image posts)
+ Quotes (become quote cards + description “words”
for your posts)
+ Final Thoughts (not published)

Publishing: 4 hrs./week

throughout week Team uses assets from the show to post on all the platforms.

Please note: The time requirements shown are variable. i may lake you less or mone [ime.

Figura 15.2 Utilice este plan de publicacién para ver de un vistazo dénde debe centrar sus esfuerzos en
Para lograr el dominio de la conversacion.



SECCION TRES

HACKING DE CRECIMIENTO

iBienvenido a la tercera seccion de este libro! Estoy muy emocionado de tenerte aqui. Hasta ahora, ha
aprendido quiénes son los clientes de sus suefios, donde se congregan, como poner sus ganchos delante
de ellos y como convertir todo su trafico en el trafico de su propiedad. En la Seccion Dos, hablamos sobre el
marco que utilizamos para obtener trafico de cualquier plataforma publicitaria para obtener trafico ilimitado
en sus embudos. También le mostramos como crear planes de publicacion para que pueda aparecer
constantemente frente a los clientes de sus suefios. Ahora, finalmente podemos pasar a la pirateria de
crecimiento. Sin embargo, ¢qué es la pirateria de crecimiento? Estoy sonriendo para mi mismo, porque
cuando comence en linea hace 15 afnos, no teniamos Facebook. La bofetada de Google habia paralizado a
la mayoria de nuestras empresas, por lo que tuvimos que encontrar otras formas de atraer trafico a nuestros
embudos. Intentamos y probamos todo. Algunas cosas eran super "sombrero negro", y aunque no eran
nada malo, eran mal vistas por compafias como Google. Por ejemplo, creariamos paginas encubiertas que
engafarian a las arafias del motor de busqueda para que piensen que nuestras paginas estan
perfectamente optimizadas para la busqueda. Sin embargo, cuando aparecieran personas reales (que no
provenian de la direccién IP de una arafia de motor de busqueda), verian una pagina de compresion
completamente diferente que estaba optimizada para la conversién. Creamos granjas de enlaces para
clasificar nuestras paginas a toda costa. Descubrimos formas de enviar correos electronicos a través de
filtros de spam y enviarlos a las bandejas de entrada de nuestros suscriptores. Pero no solo jugamos con las
técnicas de sombrero negro; También pasamos innumerables horas trabajando para obtener relaciones
publicas gratuitas que empujarian a la gente de la television, la radio y los principales sitios de noticias en

linea a nuestros embudos. Intentamos todo lo que se nos ocurria:

Para nosotros, fue una batalla de vida o muerte. Si no supiéramos cémo llegar



globos oculares a nuestras paginas, no comimos. Todos los trucos y trucos que probamos fueron despreciados por
las empresas "reales". Algunos nos llamaron spammers, mientras que otros fueron mas duros y nos llamaron

estafadores. No sabiamos como llamarlo, asi que simplemente lo llamamos "marketing en Internet".

Esos son los dias que nunca olvidaré. Era el Salvaje Oeste, y estuvimos alli temprano, mucho antes de
nuestro tiempo. Jugué en este patio durante casi una década antes de que lo que hicimos fuera considerado
genial. Cuando escuché por primera vez el término "pirateo del crecimiento”, algunos escritores habian
publicado articulos que hablaban de algunas de las empresas emergentes de rapido crecimiento como
Dropbox, Uber, PayPal y Airbnb. Una vez que las personas compartieron sus increibles técnicas de
crecimiento para hackear rapidamente sus empresas, comence a reir a carcajadas. jCada "pirateo” que
compartieron fue una técnica basica que habiamos estado haciendo durante mas de una década! Muchos de
estos trucos eran las mismas cosas por las que otros nos avergonzaban, pero ahora se habian vuelto
geniales. Debido al rapido crecimiento de ClickFunnels, muchas personas me han dicho que somos un
unicornio porque tenemos una estrategia de crecimiento Unica, que es que no crecemos a través del
financiamiento; crecemos hackeando. En esta ultima seccion, compartiré con ustedes las técnicas mas
potentes de pirateo del sombrero blanco que aun utilizamos hasta el dia de hoy. A pesar de que estos parecen
ser nuevos trucos de crecimiento para muchos, los hemos dominado durante los ultimos 15 anos. En verdad,
nuestro éxito proviene de ir hacia atras, sumergirnos en el libro de jugadas que escribimos antes del término pirateria
de crecimiento fue incluso genial. Diviértete con estos trucos, ya que son increiblemente poderosos y te daran

una ventaja contra cualquiera que quiera competir contra ti.



SECRETO # 16

EL BUJE DEL EMBUDO

Cuando comenceé a jugar a este juego de marketing en Internet, habia dos equipos competidores:
"marca" y "respuesta directa". Era un niflo que queria jugar, pero no estaba seguro de a qué equipo
deberia unirme.

La gente del equipo de marca hizo algunos puntos realmente buenos. Creian que el marketing
deberia centrarse en gran medida en el disefio limpio, la conexion con su audiencia y crear un
sentimiento que atrajera a las personas a volver a comprarle una y otra vez.

El equipo de respuesta directa tenia algunos argumentos contrarios muy sélidos que también tenian
mucho sentido para mi. Centraron sus esfuerzos de marketing en obtener conversiones, crear procesos en
los que podria realizar un seguimiento de cada ddlar publicitario que gasta y trabajar para obtener un ROI
inmediato y positivo. Sin embargo, al final, debido a que no tenia un montén de dinero para construir una
marca y estaba financiando todo de mi bolsillo, estuve mas de acuerdo con los vendedores de respuesta
directa y me uni a su equipo. Me obsesioné con la conversion. Creé paginas, escribi copias y publiqué
anuncios que podrian convertir a cualquiera. La gente vendria, comprarian y luego se irian; los que
compraron generalmente nunca regresaron. Sin embargo, mientras el dinero que gasté en anuncios fuera
menor que el dinero que gané, estaba ganando el juego. Pero luego Google cambid. La bofetada PPC (pago
por clic) vino, y mis anuncios desaparecieron de la noche a la mafiana. La constatacion de que todo mi flujo
de caja se habia agotado me asusté lo suficiente como para intentar casi cualquier cosa para obtener trafico
en mis embudos. Me inicié en un viaje para buscar cualquier truco o truco que pudiera intentar que alguien

hubiera informado que estaba funcionando.

De las docenas de cosas que estabamos intentando, una parecia realmente prometedora. En ese momento, los

motores de busqueda valoraban los vinculos de retroceso que provenian de noticias y



Sitios web de relaciones publicas. Escribir y enviar un comunicado de prensa era una manera facil de obtener un
enlace impresionante que ayudaria a clasificar su sitio web y, si su comunicado de prensa era bueno, podria ser
recogido por la prensa real.

¢ Qué tan genial seria eso? Pensé. jUno de mis productos podria estar en la television!

Estaba alli. Compré los cursos para aprender las estrategias, Dream 100 obtuve todos los sitios de relaciones
publicas que pude encontrar, construi una lista y escribi y envié comunicados de prensa. Algunos eran gratuitos y

otros pagaban, pero el 100 por ciento de los comunicados de prensa que presenté fueron rechazados.

No sabia lo que estaba haciendo mal. No era que algunos de ellos fueran rechazados; Todos fueron
rechazados. Empecé a contactar a los editores de los sitios para averiguar por qué todos dijeron que no.
Me llevé un tiempo atravesar a los guardianes, pero después de entrar, todos me contaron una version
similar de la misma historia: "Al final del comunicado de prensa, se vincula a su sitio web, pero no hay

nada alli".

“¢ Qué quieres decir con 'no hay nada alli'? Esa es la pagina de compresién para mi embudo.
Es una de las paginas de mayor conversion que he creado ”, respondi.

“No entiendo lo que es. Definitivamente no es un sitio web y parece una especie de estafa ”,
respondieron.

¢Estafa? Esa pdgina me habia hecho ganar mas dinero que cualquier sitio web al que se hubieran vinculado
sus otros comunicados de prensa. Al final, sin embargo, no les importd. Estaban acostumbrados a ver sitios web

tradicionales. Para que yo sea un negocio legitimo a sus o0jos, necesitaba un sitio web legitimo.

Comencé a canalizar los sitios web a los que se vinculaban los otros comunicados de prensa. Si
bien la mayoria de ellos tenian hermosas marcas, ninguna de ellas estaba estructurada para la
conversion. Las leyendas de marketing de respuesta directa de las que aprendi me habrian burlado
abiertamente de incluso mirar estos hermosos sitios web de baja conversion. Odiaba todo acerca de
estos sitios web, pero en ese momento, habria hecho casi cualquier cosa para descubrir como ganar el

juego y obtener su trafico. Si eso significaba que necesitaba construir una marca, lo iba a hacer.

Desempolvé algunos de los viejos libros de marcas que habia enterrado en la parte posterior de mi
estanteria para ver qué podia aprender. Al principio, la idea de crear algo que no estuviera enfocado
en la optimizacion y el ROl hizo que mi piel se erizara. Sin embargo, sabia que si queria tener acceso
al trafico de otras personas, tendria que jugar su juego.



A los pocos dias de mi estudio, me di cuenta de que al elegir el equipo de respuesta directa, habia
arrojado al bebé con el agua del bafo. La respuesta directa me dio la posibilidad de atraer clientes de
manera rentable, pero la marca fue lo que los hizo volver una y otra vez. DofCom Secrets se basa en mi
base en respuesta directa, y Secrefos expertos se centra en lo que aprendi en mi viaje de marca y
narracion de historias. Ahora creo que tener tanto la marca como la respuesta directa combinadas es
esencial en el mundo de hoy, incluso mas que cuando comencé a experimentar. Para obtener la
aprobacion de las agencias de relaciones publicas, decidi crear un nuevo sitio web al que pudiera
vincular en lugar de reemplazar mis embudos. Este nuevo sitio web se utilizaria como un tipo de centro
de marca, donde las personas podrian aprender mas sobre mi, mi empresa, nuestros productos y cémo
podriamos ayudarlos. Se parecia mas al sitio web tradicional que la gente estaba acostumbrada a ver,
por lo que espero que la prensa esté mas dispuesta a vincularlo. Una vez que hizo clic en este centro

de marca, los enlaces dentro dirigieron a las personas a nuestros embudos de usuario.
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Figura 16.1: Para que las agencias de relaciones publicas acepten su embudo (izquierda), puede crear un centro de embudo (derecha)

que tiene mas contenido, pero atin asi lleva a las personas a tus embudos.

En ese momento, no era muy sofisticado, pero funciond. Volvi a enviar mis comunicados de prensa y
comenzaron a ser aceptados. Después de que se aceptaron cientos de comunicados de prensa, mis
enlaces aumentaron, mi centro subié en la clasificacion de SEQ vy el trafico comenzé a fluir. Debido a que

tenia este sitio, me dio mas credibilidad y pude conseguir que los medios mas tradicionales nos recogieran.

EL NACIMIENTO DEL BUJE DE EMBUDO

Desearia poder decir que en los ultimos 15 afios me centré mucho en el sitio de centro de marca que habia

creado, pero desafortunadamente no lo hice. Si bien lo aproveché para obtener medios tradicionales, nunca
entendi realmente su contenido completo



potencial.

Recientemente, dos de mis miembros del Circulo Interno, Mike Schmidt y AJ Rivera, querian mi
opinion sobre algo que habian creado llamado "Funnel Hub". Confio mucho en ambos, asi que bloqueé
algo de tiempo para escuchar lo que tenian que decir. A los tres minutos de haber hablado, supe que
habian descubierto la evolucién de lo que habia intentado hacer 10 afios antes con el sitio de mi centro
de marca. Lo habian pensado a un nivel tan profundo que les hice construir un centro de embudo para
mi también, que sigo usando hasta el dia de hoy. En este capitulo, citaré la conversacion que tuve con
Mike y AJ para ayudarlo a comprender por qué un centro de embudo deberia ser una parte central de

su estrategia de trafico.

El embudo de las sombras

Mike y AJ me mostraron algunas estadisticas sobre algunos de los embudos a los que dirigimos muchos anuncios
pagados. Habia hablado con mi equipo de trafico anteriormente, por lo que tenia una idea de cuanto dinero
estabamos gastando.

"Entre estos cuatro embudos, ustedes gastaron $ 485,927 el mes pasado solo en anuncios en

Facebook, Google, YouTube e Instagram para vender sus productos”, declararon.

“Si, y fuimos rentables con cada uno de esos dolares. Los cuatro embudos se rompieron incluso
de inmediato, y generalmente sacamos ganancias, por lo que técnicamente no me costé $ 485,000.

Gané dinero y consegui un monton de nuevos clientes en mi escala de valor ".

“Lo sabemos”, dijeron, “eres el rey de los embudos. No estamos aqui para hablar contigo sobre eso.
De hecho, estamos aqui para hablar sobre el embudo de ventas en la sombra. Los $ 485,000 que gast6
enviando personas a sus embudos principales crearon un enorme embudo de sombra que no esta
monetizando. De hecho, muchos de sus competidores estan construyendo sus empresas sobre la base

de su arduo trabajo, y no les esta costando nada ”.
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Figura 16.2: Cuando creamos un embudo, asumimos que la mayoria de la gente simplemente comprara nuestro producto después de

Viendolo.

"¢ Qué? Estoy confundido. ;,Qué es un embudo de sombra?

“El embudo de sombra es el trafico que se crea a raiz de todo el trafico que esta enviando a sus
embudos. Por ejemplo, cuando alguien ve un anuncio de cualquiera de sus productos, esta
capturando el porcentaje de personas que compran de inmediato. Sin embargo, en realidad hay un
mayor porcentaje de personas que ven su anuncio y, independientemente de si hacen clic o no, no
compran. En cambio, podrian abrir una nueva pestaia y buscarlo en Google. Este es el comienzo

del embudo de sombra.

“Otras veces, pueden escuchar a un amigo hablar de ti, oirte mencionado en las redes sociales o
tradicionales, escucharte en un podcast o escuchar a uno de tus fanaticos o seguidores hablar sobre tu
trabajo. En cualquier caso, hay un numero ilimitado de formas en que este trafico ganado y trafico
pagado que no se habia convertido inmediatamente cae en su embudo de sombra. En este momento, lo
estas dejando caer en el camino y esperando que de alguna manera te encuentren de nuevo en el

futuro ".
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Figura 16.3: Lo que sucede en realidad es que la mayoria de las personas necesitan convencerse antes de comprar, por lo que pasan por

un "embudo de sombra”, buscando mas informacién sobre usted y sus productos.

Me estaba enfermando el estbmago al pensar cuanto trafico podria haber sido para
mi.

Mike y AJ continuaron: “Primero, escribiran su nombre, luego el nombre de su empresa y,
finalmente, el nombre del producto. Estan buscando calificaciones, resefas y todo lo que puedan
encontrar para demostrar su credibilidad. Visitaran sus blogs y cuentas de redes sociales, incluidos
sus perfiles de Facebook, Instagram y Twitter. Se uniran a sus listas, leeran sus correos
electrénicos y escucharan sus podcasts. A partir de esta investigacion, comenzaran a formarse una
opinion de su empresa. En este punto, el anuncio que los inicié en este viaje ya no existe, y cuando
estén listos para avanzar hacia su escala de valor, buscaran activamente informacién sobre dénde

comenzar ”. Luego me mostraron el numero 251,680. "; Qué es esto?" Yo pregunté.

"Asi es como muchas personas en todo el mundo en los ultimos 12 meses han buscado 'Russell

Brunson™, dijeron. “Ese es el embudo de sombra, y ese es solo tu nombre. Eso no incluye los nombres de
su empresa o producto, y a medida que continde obteniendo mas impulso, su embudo de sombra crecera.
Muchas personas intentan clasificar por las palabras clave de sus suefos, pero generalmente se olvidan

de sus propios nombres de marca.



BRANDED TERMS NON-BRANDED TERMS

v Russell Brunson X Digital Marketing

v Expert Secrets X Sales Funnel Courses

v ClickFunnels X Funnel Conversion Techniques
v DotCom Secrets X Sales Funnel Coach

v One Funnel Away Challenge X Sales Funnel Builder

v Russell Brunson reviews X Funnel optimization techniques
v Is Russell Brunson legit X Funnel expert

v Russell Brunson scam X How to build a funnel

v Russell Brunson case studies X Funnel examples

Figura 16.4: Como estaba ocupado tratando de clasificar para palabras clave sin marca, no me di cuenta de eso
250,000 personas buscaban palabras clave de marca como mi nombre. Porque no habia configurado embudos

por estos términos de marca, estaba perdiendo toneladas de trafico.

“Cuando buscan tu nombre, aterrizan en paginas o embudos aleatorios, y no tienes control
sobre esta experiencia de usuario. Es posible que lleguen a una pagina que esta en el medio de su
escala de valores, y no estaran listos para ello. O, lo que es peor, jpodrian ver paginas de sus
competidores tratando de aprovechar el arduo trabajo y el dinero que ha estado gastando! Debe
tomar el control de los embudos de sombra que ha creado y controlar lo que las personas
encuentran cuando buscan ".

TU BUJE DE EMBUDO

Después de que Mike y AJ me asustaron con su discusion sobre el embudo de sombra, comenzaron a hablarme
mas sobre el centro del embudo.

"Desde el exterior”, dijeron, "parece un sitio web, pero la estrategia es completamente
diferente. Su objetivo es organizar todos los embudos y ofertas en su escala de valor en un solo
lugar. Cuando la gente comienza a buscarte, te permitira controlar lo que encuentran cuando
buscan; inevitablemente, ayudara



asciendes personas por tu escala de valor. Es un centro central que organiza todos sus embudos y
ofertas y le da la apariencia de un sitio web mas tradicional para ayudarlo a construir su credibilidad y
aumentar su autoridad ". Probablemente podrian decir que estaba amando todo lo que decian, porque
en ese momento, sonrieron. § Sabes qué mas? En Secretfos expertos nos dijiste que crearamos

muchas cosas mientras estabamos disefiando nuestra tribu. Cosas como:

¢, Quién es tu personaje atractivo? ¢ Cual es su

causa futura? ;Cual es su manifiesto de

cliente? ; Como se ve su escalera de valores?

¢ Qué defiendes y a qué te enfrentas?

“Siempre los teniamos en un Google Doc, y sabiamos lo que eran, pero nuestros seguidores nunca
lo supieron. El centro del embudo es el lugar donde reunimos todas estas cosas para que las
personas que nos buscan puedan comprender rapidamente quiénes somos y como podemos servirles
"

Luego dijeron: “Estas publicando en muchas plataformas: tu blog, podcast, canal de YouTube, paginas de
Facebook y cuentas de Instagram. Su embudo embudo puede convertirse en su flujo de marca para organizar
todos sus medios en un solo lugar. De esta manera, sus seguidores pueden encontrar todo su contenido

publicado desde todas sus plataformas en un solo lugar ".

COMO CREAR TU HUB DE EMBUDO

Como probablemente pueda decir en esta parte de la historia, me vendieron a crear mi centro de embudos.
Puedes ver mi centro de embudo activo en MarketingSecrets.com . Ahora construyo un centro de embudo para
cada empresa principal que creo.

Debido a que la mayoria de los concentradores de embudos tienen un blog incorporado, ademas de
incorporar multiples tipos de fuentes RSS y otros tipos de medios, generalmente no los construimos en
ClickFunnels (aunque podria hacerlo si no fuera a blog). Creamos el nuestro en WordPress, que, ademas
de ser la plataforma de gestion de contenido mas popular del mundo, es gratuito. Aqui esta el disefio

basico de un centro de embudo.
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Figura 16.5: Para construir su embudo de conversion, puede agregar funciones como un blog, fuente RSS, redes sociales

publicaciones y embudos de usuario.

Aprovechar el centro del embudo para aprovechar todo su trafico oculto, los medios ganados, la
prensa tradicional y la publicidad de boca en boca pueden ser enormes. Es facil de configurar cuando

comienza y, a medida que su marca crezca, su centro de embudo estara listo para capturar todo el
trafico.



SECRETO # 17

DISTRIBUCION DE OTRAS PERSONAS

Canales

Voy a compartir un pequefo secreto contigo. Tengo muchos amigos emprendedores que miran 7anque
de tiburones ( como deberian), y creen por alguna razén que cada tiburdn tiene el toque de Midas
donde cualquier negocio que toque magicamente se convertira en oro. Puedes ver esta creencia en
cada lanzamiento dado dentro del Shark Tank. Los emprendedores estan dispuestos a renunciar a
grandes porcentajes de sus empresas con la esperanza de que uno de los tiburones que toque a su

empresa solo haga que explote. amo 7Tanque de tiburones. De hecho, he visto casi todos los episodios

de

Tanque de tiburonesy su show hermano en el extranjero, La guarida del dragon. ( Si, también he visto todas
las versiones canadienses y britanicas.) Incluso arranqué copias de la version japonesa, The Tigres de
dinero, pero no pude entender una palabra que alguien dijera. De todos modos, soy un nerd de tiburones,
dragones y tigres, y miro de cerca los tipos de ofertas que cada tiburén toma. Para este ejemplo, me voy a
centrar en

Versién estadounidense de Tanque de tiburonesy algunos de los tiburones con los que probablemente estés mas

familiarizado.

Daymond John: Creé la famosa marca FUBU y pasoé su juventud construyendo un canal de
distribucion para vender ropa y otros articulos similares al por menor. 47

Lori Greiner: Ha creado mas de 700 productos minoristas y ha creado un canal de distribucién para vender
productos en la television a través de QVC, asi como también infomerciales. También ha construido fuertes

canales de distribucion con la mayoria de los principales minoristas. 48



Mark Cuban: El construy6 y vendié Broadcast.com por $ 5.6 mil millones. También pasé décadas
construyendo canales de distribuciéon de medios en linea y fuera de linea, que incluyeron su compra de los
Teatros Landmark en 2003. 49

Podria seguir y seguir con todos los otros tiburones, pero me detendré con solo estos
tres para ilustrar mi punto. Mientras observa a los empresarios lanzar a los tiburones,
observe qué ofertas muerde cada uno de los tiburones. Raramente se trata de que
elijan cualquier negocio sabiendo que su toque Midas lo hara magicamente exitoso. Por
el contrario, eligen empresas en funcion de si pueden conectarlas o no a sus canales de
distribucion preconstruidos. Piénsalo. Con cada trato de ropa que veas, si, los tiburones
hablaran sobre eso, pero si Lori no puede verlo en la television, o si Mark no tiene un
influencer con sus propios seguidores (canal de distribucidon), puede enchufarlo
instantaneamente. dentro, encontraran la manera de decir que no. Pero cuando
Daymond ve un acuerdo de ropa, sabe que en solo una llamada telefénica,

Lo mismo sucede cuando alguien lanza un producto que seria adecuado para el canal de
distribucion de Lori. Observe como sus ojos se iluminan cuando puede "ver este producto en la
television" o "imaginarlo en Bed Bath & Beyond". Ella posee un canal de distribucion, y si el
producto se ajusta bien, lo conecta
Lo mismo es cierto con Mark y cualquier otro tiburén o dragdén que haya estado en el programa.

Cada uno de ellos ha construido y dominado un canal de distribucion, y estan buscando productos

que puedan conectar a él. Ese es el gran secreto.

La gente a menudo me pregunta en qué tipos de negocios invierto o en qué
asociaciones hago, y mis opciones se basan 100% en los canales de distribucion que
conozco y entiendo. Si no sé donde alguien deberia comprar su trafico, o qué listas
deberian alquilar, o quién podria clasificar su sitio, o quién podria hacer que su video se
volviera viral, nunca tocaré el proyecto. Solo asumo proyectos que sé que funcionaran con
100% de certeza, y que sé que funcionaran porque ya tengo un canal de distribucién para
ellos.

Comparti esto porque debes entender que cada uno de tus Dream 100 tiene un canal de
distribucion; por eso estan en tu lista Dream 100. Cada persona tiene el toque de Midas, y es tu
trabajo descubrir como puedes conectar



sus productos en sus canales de distribucion.

CANAL DE DISTRIBUCION # 1: ANUNCIOS SOLO POR CORREO ELECTRONICO

Pasamos toda la primera seccion de este libro enfocandonos en como puede construir su propio canal de
distribucion al convertir el trafico que gana y comprar en el trafico que posee (su propia lista). Hay cientos de
personas en casi todos los mercados que ya han creado sus propias listas de correo electrénico, y una de
las formas mas faciles de aumentar rapidamente su trafico es comprar anuncios en sus listas de correo

electrénico.

Cuando busco listas de correo electrénico para comprar anuncios, tradicionalmente busco un editor
independiente, alguien que ya haya creado su propia marca y lista, donde pueda pagarles para que envien un
correo electrénico hablando de mis productos o servicios. . También puede comunicarse con marcas mas

grandes que puede pagar para enviar anuncios en sus boletines.

Es probable que los editores en solitario ya estén en su Dream 100, y puede ser un proceso simple
preguntarles si estan dispuestos a vender un anuncio en solitario en su boletin. Los que han tenido
experiencia con esto generalmente diran que si y tendran algun tipo de precio base. Las marcas mas
grandes generalmente tendran un kit de medios en linea que enumera sus precios si desea comprar un

anuncio en sus listas o en sus sitios web.

También puede encontrar muchas oportunidades de publicidad en boletines informativos por correo
electronico buscando en Google. A menudo escribo "[mi nicho] publicidad por correo electrénico” o "[mi nicho]
kit de medios en linea", y generalmente puedo encontrar editores que me vendan un lugar en sus listas de
correo electrénico. Siempre me uno a sus listas durante algunas semanas antes de comprar cualquier
anuncio para poder ver como tratan su lista. Si solo envian toneladas de promociones, entonces creo que
superaron su lista bastante mal y probablemente no sean el tipo de lista que quiero alquilar. Sin embargo, si
envian cosas buenas y tienen una buena relacién con su lista, me pondré en contacto con ellos para obtener
un kit de medios. No todos los clics son iguales. Menos clics de un boletin informativo donde alguien tiene
una buena relacion con el editor siempre sera mejor que mas clics de alguien que tiene una mala relacién con
su audiencia. Desearia poder darte un precio fijo que normalmente pagaras, pero casi siempre termina en
una negociacion, asi que ten en cuenta que sus tarifas generalmente son negociables. Dicen, "los tontos
pagan la tarifa", y tiendo a creer que esto es cierto. Los editores generalmente intentaran que pague en

funcion de cuantas personas



estan en su lista porque ese numero mayor les sirve, pero preferiria pagar en funcion de la cantidad de clics que
normalmente reciben sus correos electronicos. Para averiguar ese numero, generalmente pediré ver un informe
de los ultimos 5 a 10 correos electronicos que enviaron y cuantos clics recibié cada correo electronico. Luego
realizo ingenieria inversa del proceso diciéndome a mi mismo: S/ fuviera que hacer tantos clics, en funcion de mis
tasas de conversion normales de la pagina de destino, deberia ganar una "x" cantidad de dinero. Este proceso
me ayuda a saber aproximadamente cuanto estoy dispuesto a gastar para pagar ese anuncio, y trato de

negociar para ese namero.

Después de negociar el costo del anuncio, creara el correo electrénico, se lo enviara al editor y
luego ellos lo enviaran por usted. Si quieren enviarle su lista de correo electrénico y hacer que envie el
correo electronico, huya rapidamente. Esto es una estafa y no es algo que debas hacer. Deberian
enviar por correo electronico su lista desde sus servidores con la creatividad que les proporcioné. Me
gusta que el correo electrénico provenga del editor que respalda la pagina de destino a la que quiero

enviar al lector.

La mejor parte de los anuncios por correo electronico es que obtienes resultados realmente rapidos. Cuando
alguien envia el correo electrénico, obtendra la mayoria de todos sus clics en 12 horas, el resto de sus clics en 36-48
horas, y luego los clics generalmente se detienen. Me gusta usar campafias de correo electrénico para probar

paginas de destino porque puedo ejecutar pruebas divididas muy rapido.

La peor parte de los anuncios por correo electrénico es que puede desperdiciar mucho dinero rapidamente S/
no estas listo Puedo gastar $ 5,000 en un correo electrénico, donde todo el trafico ira y vendra rapido, pero si
gasto esos mismos $ 5,000 en Facebook, podria ejecutar el trafico mas lentamente durante algunas semanas. Asi

que tenga en cuenta eso mientras ejecuta anuncios de correo electronico.

Por ultimo, los editores independientes suelen intentar venderle "anuncios de patrocinio”, que son anuncios mas
pequefos incrustados en sus correos electrénicos. No soy un gran admirador de estos, y me ha costado mucho
conseguir que sean rentables. Para mi, si no puedo comprar un anuncio en solitario, lo que significa que todo el

correo electrénico es mi mensaje, entonces generalmente no lo haré.

CANALES DE DISTRIBUCION # 2 Y # 3: MENSAJERO DE FACEBOOK Y ESCRITORIO
PUSH

A partir de hoy, no conozco a muchas personas que venden anuncios en sus listas de Messenger, pero creo que

este mercado comenzara a crecer. Por lo general, los mensajes que



Los mensajes enviados a través de Messenger deben ser un poco mas sigilosos porque a
Facebook no le gusta que envies promociones directas. Debido a que Messenger no le permite
enviar promociones flagrantes a sus suscriptores, las tasas de apertura y clics son insuperables.
Recomiendo encontrar personas en su Dream 100 que estén creando activamente listas de
Messenger y preguntarles si puede comprar anuncios en sus listas.

Lo mismo es cierto con las notificaciones push de escritorio. Este es un tipo de lista mas reciente que esta
recibiendo mucha traccién en este momento. Estamos comenzando a construir una lista de Dream 100 de personas

en nuestro mercado que estan creando estas listas para que podamos comprar transmisiones de ellos.

OTROS CANALES DE DISTRIBUCION

Existen toneladas de canales de distribucion diferentes que comenzara a identificar a medida que
mantenga los ojos abiertos. Recientemente, comenzamos a ir a todos nuestros Dream 100 y a comprar
postales y campanas de correo directo a sus listas de compradores. A veces es mas dificil hacer que
bloqueen el tiempo para enviar un correo electronico, pero la mayoria de ellos no envian nada a sus
clientes por correo. Hemos estado estableciendo acuerdos con ellos donde envian las direcciones de
envio de sus clientes a una casa de correo segura (para que nunca tengamos acceso a sus direcciones)
mientras enviamos una pieza de correo previamente aprobada a esa casa de correo. La oficina de

correos imprimira nuestra carta o postal y luego la enviara a las listas de clientes de nuestros socios.

Algunos de mis amigos han creado grandes listas de mensajes de texto, por lo que les estamos comprando
mensajes de texto. Otros dirigen grandes grupos de Facebook, por lo que estamos pagando para publicar una
publicacién patrocinada en sus grupos. Otros tienen grandes grupos en LinkedIn, por lo que estamos pagando a los
propietarios del grupo para que envien mensajes a sus seguidores por nosotros. Y aun otros tienen foros grandes,
por lo que estamos comprando promociones para la base de usuarios de sus clientes y anuncios publicitarios en sus
sitios.

La mayoria de los blogs en nuestro mercado venden anuncios en sus sitios. Algunos tienen grandes bloques de
Google AdSense, y probaremos los anuncios inicialmente usando GDN para ver si los anuncios se convierten bien.
Si lo hacen, iré directamente a los propietarios del blog o del sitio web e intentaré pagarles para reemplazar ese
bloque de AdSense con mis anuncios publicitarios. Incluso he pagado a las personas por las ventanas emergentes

de salida de su sitio web para que pueda aprovechar el trafico que sale de sus sitios web.

Hay un namero ilimitado de formas de hacer esto. La clave es mantener tu



ojos abiertos para flujos de trafico y canales de distribucion que poseen las personas; luego descubra
cémo comprar anuncios en ellos. Cada nuevo canal de distribucién en el que te conectes te dara un
aumento. Todos los dias, cuando entro en la oficina, lo primero que me pregunto antes de salir de mi
automdvil es: "; Cémo puedo darme un aumento hoy?" Inmediatamente, mi mente comenzara a buscar
canales de distribucion en mi mercado que pueda aprovechar. A veces recordaré un sitio web, un blog o
una lista de correo electronico en la que he estado desde siempre y que olvidé. Cuando su mente esta

buscando estas oportunidades, de alguna manera comienzan a saltar hacia usted.

Cuando no tiene acceso a los anuncios de Facebook o Google (como no lo hicimos durante tanto
tiempo), la forma numero uno de obtener trafico es buscar estos canales de distribucion y usarlos para
construir sus propias listas. Es una técnica de guerrilla que funciona sin importar lo que esté

sucediendo en las redes, y puede comenzar inmediatamente a conectar esta técnica en su rutina diaria.

COMERCIALIZACION DE INTEGRACION

Mi primer mentor, Mark Joyner, a quien te presenté anteriormente en este libro, escribié un libro llamado Marketing
de integracion Hace aproximadamente una década. Cambié mi mentalidad de solo encontrar canales de
distribucién y comprar anuncios en ellos a encontrar formas de integrarnos en los procesos de ventas

reales de nuestro Dream 100.

Por ejemplo, supongamos que encuentro un socio que recibe 1,000 nuevos clientes potenciales en sus embudos
todos los dias. En lugar de simplemente comprar un anuncio una vez en esa lista, ¢/ qué pasa si mi correo electrénico
se envié a cada nuevo cliente potencial en su lista de correo electrénico el dia tres? De esa manera, estableci el trato
una vez, pero obtengo el beneficio de esa integracion todos los dias. Ahora, cada dia, 1,000 personas nuevas
reciben mi mensaje. Ahora estoy integrado en el proceso de ventas de mi socio y, a medida que su empresa crece,

jla mia también crece!
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Figura 17.1: Cuando integra su embudo en los embudos o campafias de correo electrénico de otras personas, usted
obtenga el beneficio de tener flujos de trafico adicionales mientras estén en el negocio.

El marketing de integracion funciona mas alla del correo electronico. Hemos establecido acuerdos en los que
integramos una ventana emergente en los blogs de las personas para que todos los lectores que el blog obtenga
puedan unirse a mi lista. Hemos establecido otras ofertas donde las personas agregan una ventana emergente
de salida a su sitio web, de modo que cuando las personas abandonan su sitio, un gran porcentaje se envia a
nuestros embudos. Hay tantas cosas divertidas y creativas que puedes hacer. Tu imaginacion es tu Unica
limitaciéon. Tan pronto como me di cuenta de este concepto, comencé a buscar estas oportunidades de
integracion en todas partes. Busqué productos que las personas necesitarian inmediatamente antes de
comenzar a usar ClickFunnels, como alojamiento de dominios, disefio grafico y licencias comerciales. Luego
descubri una forma de establecer una sociedad con cada empresa. Por ejemplo, después de que una persona
compra su dominio, obtiene un disefio de logotipo, o establece su negocio, nos los presentan. Establecimos
muchas de estas ofertas hace anos, y debido a que estamos integrados en los canales de distribucion de

nuestros socios, toneladas de clientes nos visitan todos los dias sin que tengamos que volver a hacer nada.



SECRETO # 18

TU EJERCITO AFILIADO

Quiero llevarte al pasado hasta noviembre de 2003.

Mi esposa acababa de cerrar los 0jos y yo habia terminado una tarea en mi computadora portatil en la
cama. Sin embargo, antes de apagar la computadora portatil por la noche, decidi hacer una ultima busqueda
para, con suerte, darme un poco de direccion. Mi esposa habia estado trabajando para apoyarnos a ambos,
y queriamos que ella pudiera retirarse de su trabajo y que pudiéramos formar una familia. Habia pasado el
ultimo ano tratando de descubrir cémo jugar el juego de "negocios", pero, sin importar qué, todo lo que habia
intentado me habia llevado a un callején sin salida. Todavia no estoy seguro exactamente de lo que escribi
en Google. Todo lo que sé es que después de unos pocos clics, terminé en la pagina principal de un foro de
marketing subterraneo que estaba lleno de miles de personas que ganaban dinero en linea. Creé una cuenta
gratuita e instantaneamente obtuve acceso a una comunidad de personas que estaban haciendo

exactamente lo que habia sofiado hacer. jNo tenia idea de que algo asi existiera en linea!

Comencé a desplazarme por las publicaciones y vi personas discutiendo los cambios mas recientes
en el algoritmo de Google, qué cosas estaban probando, qué funciond y qué no. Estaba escuchando a
escondidas las conversaciones de millonarios de Internet que compartian todo tan libremente y no
tenian idea de que estaba alli. Durante horas, devoré cada publicacién y escribi cada recurso. Me di
cuenta de que la respuesta a cada pregunta que tenia estaba alli, y estas personas fueron las que
descubrieron lo que funcionaba y lo compartieron en tiempo real. Habia encontrado a mi gente. . . mi
tribu! A medida que el reloj cambié de 10 pm

a11pma 12 Ama 1AM Cada hora parecia unos segundos. Estaba tan emocionado, pero mi cuerpo y mis

ojos estaban muy cansados.

Tengo que leer solo una publicacion mas, Pensé. Sélo uno mas. Miedo de



quizas estaba en un suefo y si me despertaba, podria perder el acceso a este club exclusivo,

seguia desplazandome y leyendo. Fue entonces cuando miré y me di cuenta de que eran las 2:47 AmM
La practica de lucha comenzé a las 6:00 Am ;Me voy a dormir ahora y duermo algunas horas? Sabia
que la respuesta era si. Necesitaba dormir, o realmente iba a tener dificultades para sobrevivir
mafana. Fui a cerrar mi laptop, pero luego la vi. La pregunta. La pregunta de oro! La que habia
estado preguntando en mi cabeza una y otra vez durante los ultimos meses.

¢ Cuél es la mejor manera de atraer trédfico a un sitio web?

Queria hacer clic en él, pero no sabia si tenia la energia para bajar por esa madriguera de
conejos, al menos no entonces. Miré la pregunta durante al menos 30 segundos y decidi que tenia
que saberlo. Hice clic en el titulo, y me llevé inmediatamente a una intensa conversacion con todos
hablando sobre por qué su forma de conducir el trafico era la mejor.

Algunos decian SEO, pero todos los chicos de SEO comenzaron a discutir sobre qué método de SEO era el mas
efectivo: encubrimiento, paginas de entrada, spam de enlaces, spam de registro y otras dos docenas de cosas de las
que nunca habia oido hablar. Luego salieron los chicos de PPC también. Cada uno tenia una estrategia diferente que
superd a la persona que publicé antes que ellos. Otros hablaron sobre marketing por correo electrénico, listas

seguras 0 comprar anuncios en solitario.

Mi corazon latia cada vez mas rapido, y cada nueva idea parecia mejor que la anterior. Y luego
sucedio. El propietario del foro, probablemente el tipo mas rico que estaba alli, hizo un comentario.
No fue largo, solo ocho palabras que detuvieron a todos en su camino, la ultima caida de micréfono.
Estas ocho palabras cambiaron mi vida.

Confio en mi propia red de afiliados.

Al principio no tenia sentido para mi. Lo leo una y otra vez. Sabiendo que era uno de
los mejores especialistas en marketing del grupo, supe que habia algo y que tenia que
resolverlo.

Entonces me golped! Tenia un programa de afiliados que tenia cientos de afiliados que vendian sus
productos por él. Debido a que les dio una comisién después de que hicieron una venta, no tuvo ningun

riesgo; jsolo les pago si realmente hicieron una venta!

Miré su respuesta nuevamente: Confio en mi propia red de afiliados. Vi su brillantez. En lugar de confiar
en sus propios esfuerzos para hacer SEO o PPC, podria tener docenas de otras paginas de clasificacion

para él y publicar anuncios que vendan su



productos En lugar de confiar en su propia lista de correo electrénico, ¢qué pasa si encuentra 10 0 20 o
100 afiliados que tienen listas de decenas de miles de personas? En lugar de enviar su mensaje a miles
de personas, podria llegar a millones. La cantidad de apalancamiento que obtienes cuando creas un
programa de afiliacion y confias en los esfuerzos de otras personas es enorme. Es como construir un
equipo y contratar personas para que hagan estas tareas por usted, excepto cuando son afiliados, no les
paga por el trabajo. En cambio, les paga comisiones basadas en la venta. jTienen el riesgo, y ustedes

dos comparten las recompensas!
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Figura 18.1: No tienes que ser bueno en todo. Puedes conseguir un ejército de afiliados para
promocione sus productos y servicios con su método preferido de trafico.

Esa fue la epifania que estaba buscando. En lugar de convertirme en la mejor persona del mundo para
impulsar el trafico, necesitaba crear una oportunidad para que los principales afiliados ganaran dinero
promocionando mis productos y servicios. Entonces podria concentrar mis esfuerzos en reclutarlos,

entrenarlos y pagarles.



A lo largo de este libro, hemos pasado mucho tiempo hablando sobre el suefio
100, y aqui es donde comienza. Si ha estado construyendo su Dream 100 dentro de cada
plataforma, tiene listo su ejército potencial de afiliados. Este capitulo se centrara en cinco
pasos:

1. Recluta tu ejército de afiliados

2. Hazlos afiliados

3. Dé a sus afiliados una razén para promocionar

4. Entrene a sus afiliados para convertirse en super afiliados

5. Compensa a tus afiliados

PASO # 1: RECLUTA A TU EJERCITO DE AFILIADOS

Si ha seguido el proceso Dream 100, ya ha creado listas de sus posibles afiliados. Si has
estado cavando bien antes de tener sed, entonces has estado construyendo relaciones con
ellos. Si aun no lo ha hecho, le recomiendo volver y comenzar ese proceso lo antes posible.
Cada persona de Dream 100 tiene su propio canal de distribucion. Algunos tienen una lista
de correo electronico, otros tienen seguidores en Facebook o Instagram, otros tienen un
podcast con muchos suscriptores, y algunos tienen mas de uno de esos canales.

Hemos hablado de abrirse paso entre sus audiencias, asi como de comprar su entrada.
Pedirle a su Dream 100 que sea un afiliado es combinar ambas cosas. Tienes que trabajar
para construir relaciones y hacer que la gente diga si a la promocion, pero luego tienes que
pagar tu entrada por cada venta que realicen. Sin embargo, cuando alguien es un afiliado, te
quita el riesgo. Ya no estas comprando anuncios y esperando que se conviertan. En cambio,
su Dream 100 lo esta promocionando, y solo los paga después de que hayan realizado la
venta.

Entonces, ¢cémo conviertes tu Dream 100 en un ejército de afiliados? Lo primero que
tiene que hacer es pedirles que sean afiliados, a pesar de que pedir es a menudo la parte
mas dificil. Si ha estado cavando bien con su Dream 100, y si tiene una relacién con ellos,
debe conocer los proyectos e ideas en los que estan trabajando. A cambio, también deberian
saber en qué cosas estas trabajando.



Tim Ferris, autor de La semana laboral de 4 horas, pasé mas de un afio conociendo a
algunos de los bloggers mas influyentes del mundo a/ mismo tiempo Estaba escribiendo su libro. 50
Comenzé a cavar su pozo antes de tener sed. Cuando le preguntaban qué hacia, él les decia
que estaba escribiendo un libro. Después de que termind el libro y estaba listo para lanzarlo,
envio
1,000 copias preliminares para los bloggers que habia conocido. También les pidié que escribieran una resefia sobre
el libro el dia del lanzamiento. La mayoria de estas personas amaban su libro, por lo que el dia del lanzamiento, un
gran porcentaje de ellos escribio publicaciones de blog sobre él para sus seguidores. El ejército de afiliados de Tim

ayudo a enviar su libro al estado de éxito de ventas de la noche a la mafana.

Cada vez que tenemos un gran lanzamiento, informamos a nuestros afiliados la fecha de lanzamiento y les
pedimos que lo bloqueen en su calendario. En un lanzamiento tipico, puedo pedirle a 100 personas que
promocionen. Por lo general, treinta personas diran que si, pero solo 15 de ellos promoveran. Es solo un juego
de nimeros, y a menudo no se ajusta a su calendario promocional en ese momento. No lo tomes como algo
personal; solo sepa que cuantas mas personas pregunte, mas probabilidades tendra de obtener los si que

necesita para tener un buen lanzamiento.

Una estrategia que usamos a menudo (que fue pionera por Chet Holmes y se hizo famosa por
Dana Derricks) es enviar paquetes a nuestro Dream 100 informandoles sobre las promociones
que tenemos por venir. Cada paquete podria valer miles, y en algunos casos, un si podria valer
millones del socio adecuado. Debido a esto, gastamos mucho dinero enviando cosas interesantes
por correo para reclutar afiliados. La clave es llamar su atencion y darles una razén para

promocionar.

Al reclutar afiliados para vender su producto, es importante comprender que existen diferentes
tipos de afiliados, cada uno con una motivacion diferente. Algunos solo estan preocupados por la
cantidad de dinero que ganan y quieren un embudo de alta conversion, mientras que otros estan mas
preocupados por saber si el producto es adecuado o no para su audiencia. Para mi, no me importa
cual sea su motivacion. Solo quiero servir a sus clientes, asi que quiero asegurarme de que estén
contentos a toda costa. Dado que un si de uno de ellos podria atraer a cientos de los clientes de sus

suefos, vale la pena hacer un gran esfuerzo para construir estas relaciones.

PASO # 2: HAGALOS TUS AFILIADOS



Después de que su Dream 100 haya dicho que quiere ser un afiliado, debe hacerlo oficial para que se
unan a su programa de afiliados. Dentro de ClickFunnels hay una plataforma de afiliados llamada
Backpack que puede usar para agregar un programa de afiliados a cualquier embudo dentro de su cuenta
de ClickFunnels. Solo necesita activarlo para un embudo, y creara una pagina donde su Dream 100
puede registrarse para convertirse en afiliado. Dentro del software, proporcionara enlaces de seguimiento
para su embudo, hard un seguimiento de sus ventas y pagara sus comisiones. Hemos creado una amplia
capacitacién dentro de ClickFunnels sobre como configurar su programa de afiliados. Ir TrafficSecrets.com/resources
para encontrarlo. A menudo, sus mejores afiliados seran sus clientes. Siempre me gusta hacerles saber a
mis clientes que realmente pueden ganar dinero al recomendar a sus amigos. Puede poner enlaces a su
pagina de registro de afiliado en sus embudos, en sus paginas de agradecimiento y en sus correos
electronicos. De esa manera, los esta ayudando a ganar comisiones sobre los productos que ya adoran y

ayudandoles a difundir su mensaje.

PASO # 3: DE A SUS AFILIADOS UNA RAZON PARA PROMOVER

Una vez que alguien esta afiliado, debe darles una razén para promocionar. Podrian promocionar
millones de productos, por lo que debe explicar por qué deberian promocionar sus productos y, lo que
es mas importante, por qué deberian promocionarlo ahora. Por lo general, podemos lograr que los

afiliados promocionen en base a una de tres cosas:

® Un nuevo lanzamiento
® Sy turno en un lanzamiento rodante

® Algo especial o nuevo

Un nuevo lanzamiento: Lanzar un nuevo producto es una de las formas mas faciles de lograr que los afiliados
promocionen porque puede informarles sobre el nuevo proyecto en el que ha estado trabajando, enviarles copias del
producto por correo y dejar que experimenten lo que esta haciendo. va a estar vendiendo Por lo general, lanzamos
de dos a tres nuevos productos front-end cada afio que pedimos a los afiliados que promocionen. Establecemos una
fecha de lanzamiento y comenzamos a reclutar afiliados entre 60 y 90 dias antes de cada lanzamiento. Enviamos
paquetes de Dream 100, los llamamos por teléfono, les enviamos correos electrénicos y hacemos lo que sea

necesario para que bloqueen nuestras fechas de lanzamiento.



sus calendarios Cuanto antes pueda pedirles que dediquen tiempo a su lanzamiento, mejor, para que
puedan asegurarse de que no tengan otros conflictos promocionales.

A medida que nos acercamos a la fecha de lanzamiento, generalmente colocaremos a todos los que hayan
acordado promocionarse en un grupo especial de Facebook donde podamos comunicarnos con ellos sobre todo lo
que sucede en el lanzamiento. Esto ayuda a construir una comunidad de afiliados y a crear un ambiente
competitivo divertido donde compartimos tablas de clasificacion y le damos a las personas multiples razones para

promocionar durante el lanzamiento.

El lanzamiento rodante: Un lanzamiento continuo es similar a un nuevo lanzamiento, pero en lugar de que
todos promocionen en una sola fecha de lanzamiento, permite que cada uno tenga su propio turno para hacer un
lanzamiento en sus listas. Asi es como lanzamos inicialmente ClickFunnels. Una vez que supe que mi seminario
web se convirtié, en lugar de que todos lo promocionen a la vez, configuré seminarios web especiales para cada
afiliado. Haria dos o tres de estos por semana durante unos meses. Este lanzamiento continuo nos dio la
posibilidad de trabajar con cada afiliado para encontrar un momento en su propio calendario promocional que

funcionara.

La longevidad de un lanzamiento rodante es mucho mas larga. Para el lanzamiento de un producto tipico, hay un
dia de apertura y un dia de carrito cerrado, y los afiliados que no pudieron promocionar durante ese tiempo se
perdieron. Ademas, un gran lanzamiento a menudo puede conducir a demasiados clientes nuevos demasiado rapido,
lo que podria obstruir su atencion al cliente. Un lanzamiento continuo le brinda la capacidad de incorporar nuevos

clientes a un ritmo mucho mas facil.

Algo especial o nuevo: A menudo estoy reclutando afiliados que no quieren ser parte del lanzamiento de
un producto. Pueden ser vendedores de SEO, o pueden ser realmente buenos en PPC, o pueden querer
una comision mas alta porque son muy buenos. Podria haber docenas de razones diferentes, pero mi
objetivo es poder atender a sus clientes, por lo que trabajaré con ellos individualmente para ver qué es lo
mejor para ellos. Puedo configurar una pagina de destino especial, una oferta diferente, una comisién mas

alta o cualquier otra cosa que necesiten que les dé una buena razén para promocionarme.

PASO # 4: ENTRENA A TUS AFILIADOS PARA SER SUPER AFILIADOS



Como pronto descubrira, cuanto mejor es el afiliado, mas flojos son a menudo; y cuanto peor sea el
afiliado, mas capacitacion necesitaran. Ambos se convirtieron en problemas para nosotros. Los nuevos
afiliados no sabian qué hacer o como promocionarnos; los buenos afiliados sabian cémo hacerlo, pero
no promocionarian a menos que les hiciéramos el proceso muy simple. (Los buenos afiliados ganan
mucho dinero y muchas personas piden su atencion). En ambos casos, no pasaria nada. Para resolver

este problema, creamos centros de capacitaciéon de afiliados que tenian dos objetivos:

® Mostrar a los nuevos afiliados como promocionar nuestros productos. Los capacitamos en cémo publicar

anuncios, rastrear sus ventas y mas.

® Ofrezca anuncios de copiar y pegar que nuestros super afiliados podrian obtener y editar rapidamente. Les
dimos anuncios de correo electronico de muestra, anuncios de banner, copias para publicaciones de

Facebook y mas.

Con Mochila (dentro de ClickFunnels), puede crear un centro de afiliacion. El centro de afiliacién es
una de las herramientas mas poderosas que puede tener en su arsenal de trafico porque es facil crear un

centro de afiliacién para cada uno de sus embudos.
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Figura 18.2: Su centro de afiliados es un lugar para darles a sus afiliados tantos activos como

entrenar lo mas posible para que tengan éxito.

PASO # 5: COMPENSAR A SUS AFILIADOS

"¢ Cuanto debo pagar a mis afiliados?" Esta es la pregunta que mas obtengo, y una que me golpea con
la mayor resistencia cuando le cuento a la gente mis filosofias. Si bien la mayoria de las personas

siempre preguntan qué tan poco pueden pagar



sus afiliados, quiero encontrar formas de pagarles o mas posible. Cuanto mas pueda pagar a
sus afiliados, mas probabilidades hay de que lo promocionen. Son su equipo de ventas
basado en comisiones, y los afiliados que son buenos tienen oportunidades ilimitadas para
vender lo que quieran. No te necesitan; Los necesitas.

Cuando lanzamos ClickFunnels por primera vez, noté que la mayoria de las otras companias de
software pagaban a sus afiliados una comisién del 20 al 30 por ciento sobre sus ventas. Lanzamos
inmediatamente con una comision del 40 por ciento para nuestros afiliados, y por eso, pudimos reclutar a
la mayoria de sus afiliados principales. Dejaron de promocionar los otros productos de software y

comenzaron a promocionar los nuestros.

En ese momento, comencé a ver cuantos programas principales de mercadeo en red compraron autos
para sus principales reclutadores. Después de revisar nuestro propio programa de afiliados en ClickFunnels,
me di cuenta de que si uno de nuestros afiliados traia a 100 miembros de ClickFunnels a $ 100 por mes,
entonces el 5 por ciento de esas comisiones ($ 500) equivaldria a cubrir el pago del arrendamiento de un
automovil sonado. Por lo tanto, agregamos un bono en nuestro programa de afiliados: pagariamos a cualquier
afiliado $ 500 adicionales cada mes para pagar el automovil de sus suefios si tuvieran mas de 100 personas

inscritas debajo de ellos y $ 1,000 por mes para el automévil de sus suefios si se inscribieran 200 personas.

Estas pocas cosas por si solas nos ayudaron a conseguir que algunos de los principales afiliados del
mundo comenzaran a promocionarnos. Sin embargo, no queria parar alli; Queria descubrir como pagarles
mas. Poco después de que lanzamos el programa de afiliados ClickFunnels, comenzamos a lanzar nuevos
embudos front-end que nuestros afiliados podrian promover. El primero fue el DofCom Secrets libro, donde
la gente podria pagar $ 7.95 de envio para obtener una copia del libro, y luego podriamos vender el
audiolibro y otros cursos relacionados. Lo configuramos para que los afiliados ganaran el 50 por ciento de
todas las ventas que provenian de ese embudo, y cuando se actualizaran a ClickFunnels mas tarde,

también les pagariamos su comision recurrente del 40 por ciento sobre esas ventas.

Hicimos esto durante las primeras tres semanas del lanzamiento del libro, y luego comenzamos a mirar
nuestras estadisticas. Notamos que por cada persona que compro el libro, estdbamos ganando alrededor de $ 20
en ventas de las ventas adicionales. También nos estaba costando alrededor de $ 20 regalar el libro gratis de
nuestros propios anuncios de Facebook. (Si recuerdas, estabamos de acuerdo con eso porque era un embudo de
equilibrio. Y estabamos de acuerdo con perder dinero siempre que pudiéramos empujarlos nuevamente a

ClickFunnels).



Entonces tuvimos una idea. En lugar de pagar a las personas un porcentaje de las ventas en ese embudo
de libros, ¢ qué pasaria si les diéramos un CPA fijo de $ 20 por cada libro que vendieran? No ganariamos
dinero y, en algunos casos, podriamos perder algo de dinero, pero incentivaria a nuestros afiliados a
promover mas. Asi que eso fue lo que hicimos la Ultima semana del lanzamiento. jPagamos $ 20 por cada
libro gratis que regalaron nuestros afiliados, y nuestro ejército de afiliados vendié decenas de miles de copias
de ese libro! Lliegamos a un punto de equilibrio, a nuestros afiliados se les pago y solo de esa promocion
obtuvimos miles de nuevos miembros de ClickFunnels de forma gratuita. Como puede ver, hay dos formas
principales de pagar a los afiliados. El primero es pagar un porcentaje de la venta, y el segundo es pagarles

un CPA fijo por cada venta que realicen.

Mi regla es que trato de pagar el 50 por ciento de las ganancias que obtengo en mi
embudo. Por ejemplo, si tengo un producto digital o un curso, supongo que mis costos
de cumplimiento seran aproximadamente el 20 por ciento de la venta, por lo que divido
el 80 por ciento restante con el afiliado que realiz6 la venta. Si estoy vendiendo un
producto fisico y mis costos de bienes vendidos son del 60 por ciento, entonces solo
tengo un 40 por ciento de ganancias, y lo dividiré con el afiliado en el medio. Si tengo
un embudo front-end, entonces generalmente daré el 100 por ciento (0 mas) al afiliado
para motivarlo realmente a llenar el frente de mi escala de valor con los clientes de mis
suefos. Incluso ha habido ocasiones en las que hemos pagado $ 80 o mas en un libro
gratis, porque sabiamos que dentro de unas pocas semanas de la venta, seriamos
rentables.

La creacion de un programa de afiliacion exitoso nos ha traido mas trafico, clientes potenciales y
ventas que cualquier otra técnica de marketing. Si paga sus cuotas con su Dream 100, reclutelos para
ser un afiliado, tratelos bien y siempre descubra mas formas de ganar dinero, mantendran sus embudos
llenos con los clientes de sus suefos. Si desactivara todas las otras técnicas de trafico que hemos
estado usando y solo use esta, todavia tendria un ejército de personas comprandome anuncios de
Facebook, enviandome correos electronicos, clasificando sitios web y comprando anuncios. Haga de

esto una prioridad y le servira por el resto de su vida.



SECRETO #19

TRAFICO FRIO

Hasta ahora, me he centrado en dos tipos de trafico: trafico calido (los fanaticos y seguidores y listas

de su Dream 100) y trafico caliente (su propia lista). Para la mayoria de las empresas, esto es todo en

lo que tendra que concentrarse. Creo firmemente que puede construir la mayoria de las empresas en

varias cifras al afio con solo enfocarse en el trafico calido y luego convertirlo en trafico caliente. Sin

embargo, si desea escalar mas alla de eso, tendra que dominar otro tipo de trafico: el trafico en frio. En DofCom
Secrets, Llamé a esto "temperatura del trafico”, y es un concepto que comencé a entender después de
escuchar por primera vez esta increible cita del fallecido Eugene Schwartz:

Si su cliente potencial conoce su producto y se ha dado cuenta de que puede satisfacer su
deseo, su titular comienza con el producto.

Si él no conoce su producto, sino solo el deseo en si, su titular comienza con el
deseo.

Si aun no es consciente de lo que realmente busca, pero esta preocupado por el

problema general, su titular comienza con el problema y lo cristaliza en una necesidad
especifica. 51
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Figura 19.1: Las perspectivas se encuentran en diferentes etapas en su conocimiento del problema, la solucion y

producto basado en la temperatura del trafico.

Para mi, significaba que era necesario hablar de manera diferente al trafico frio que al trafico
calido o caliente porque ni siquiera sabian que existia una solucioén, y mucho menos que habia un
producto para resolver su problema. La mayoria de las paginas de destino, las ofertas y los
anuncios que ha creado hasta este momento son para personas que conocen las soluciones o los
productos. Saben que tienen un problema, han intentado un montén de soluciones y les presenta
una nueva oportunidad que les dara los resultados que desean. Debido a que ya estan al tanto de
las posibles soluciones, han investigado un poco y probablemente han intentado con muchos de
sus competidores, cuando tienen la oportunidad de engancharlos y contarles su historia, ya tienen
un contexto para el problema tratando de resolver por ellos.

Por ejemplo, en mi mercado, muchos de mis clientes tienen un problema: quieren ganar mas dinero.
Para resolver ese problema, podrian probar cualquier cantidad de soluciones: podrian establecer una
tienda de comercio electrénico, vender cosas en eBay, aprender SEO, dominar los anuncios de
Facebook o hacer cientos de otras cosas. Son conscientes de todas las soluciones posibles, por lo que
debo mostrarles que mi solucion (embudos) es una nueva oportunidad que supera a todas las demas.
Si conocen el producto, probablemente hayan oido hablar de todos mis competidores, asi que tengo
que convencerlos de que mi producto es superior, y luego me lo compraran. El trafico frio, por otro
lado, a menudo ni siquiera se da cuenta de que tiene un problema. Si recuerda los tres mercados
principales, el trafico frio es un grupo de personas que se encuentran en el nivel de los 3 Deseos
principales. Todo lo que saben es que su salud, riqueza o relaciéon no es buena; Todavia no
comprenden nada mas alla de eso. Todavia no se han agrupado en grupos, por lo que nadie los esta
ayudando. Si son conscientes de que tienen un problema, todavia estan al comienzo de su viaje y no
tienen idea de qué hacer ni a dénde dirigirse. Todo lo que se les presente en este punto debe estar

lleno de mucha educacién para prepararlos para lo que tienen para ofrecer.



Figura 19.2: A menudo, el trafico frio solo es consciente de que su deseo principal (como salud, riqueza o

relaciones) no es bueno.

Hacer que algo funcione en el trafico frio parecera dificil, pero en realidad es tan simple como
cambiar los patrones de idioma. Para ilustrar esto, compartiré una prueba que usamos para ver si
algo funciona bien con el trafico super frio. Imagina que entro en el patio de comidas en el centro
comercial y veo a 300 personas sentadas en las mesas, almorzando y ocupandose de sus propios
asuntos, completamente inconscientes de lo que estoy haciendo. Si me paraba sobre una silla 'y
gritaba desde lo alto de mis pulmones, “jOye! A quién le gustaria hacer crecer sus empresas
utilizando embudos de ventas? ”, ; Qué cree que sucederia? Lo has adivinado: probablemente
mirarian al loco en la silla por un segundo y al instante volverian a comer. Lo mas probable es que
nadie levante la mano. Pero si levanté esa misma silla y cambié lo que grité a todo pulmén a " Quién
aqui quiere un sitio web para hacer dinero?" Apuesto a que la mitad del patio de comidas levantaria la

mano.

Curiosamente, la solucién a estos dos problemas es que necesitan un embudo, pero para las
personas que no son conscientes, mi lenguaje no tiene sentido para ellos. La diferencia al hablar con
trafico caliente, calido y frio es el idioma que usa. Los "embudos" no tienen sentido para las masas,
por lo que tengo que cambiar mi idioma a "sitio web para hacer dinero" para que coincida con lo que
entenderian. Después de levantar sus manos, puedo educarlos en un cierto tipo de sitio web llamado
embudo, y puedo ayudarlos a tomar conciencia de la solucién. Finalmente, después de haberse

calentado, estaran mas dispuestos a hacer un



decision de compra.

Si crea un embudo que se convierte realmente bien en trafico calido (los seguidores de su
Dream 100) y su trafico caliente (sus propias listas), es posible que no se convierta bien en trafico
frio. Veras, no importa cuanto trafico frio obtengas, es probable que quedes en bancarrota incluso
antes de tener un solo cliente. Tienes que crear un tipo diferente de embudo que habla de dénde
estan y luego los calienta. Dejame mostrarte como funciona.

PASO # 1: CREA TU "AVATAR DE CLIENTE DE TRAFICO FRIiO"

El primer paso en este proceso es crear un nuevo "avatar de cliente de trafico frio". Este avatar
sera similar al avatar de tu cliente sofiado actual, pero el trafico frio es mucho mas temprano en

Su viaje. Son seis meses a un afno (o mas) antes de convertirse en el cliente de sus suefos.

Saben que sienten dolor en los tres deseos centrales que usted atiende (salud, riqueza o
relaciones), pero aun no han comenzado a buscar una solucién. Estas personas pueden
convertirse en los clientes de sus suefios, pero en este momento solo son problema consciente. No
estan contentos porque saben que hay un problema, pero todavia no conocen las soluciones
posibles y definitivamente no conocen ningun producto que pueda resolver sus problemas. Solo
saben cual es el problema y los resultados que desean.

Para identificar este avatar de cliente de trafico frio por mi mismo, tuve que mirar profundamente
en mi propio pasado. Para la mayoria de ustedes, si han seguido un viaje empresarial tradicional,
este avatar probablemente sera usted hace cinco o diez afos. Piénselo: la mayoria de los
empresarios han luchado con el deseo de salud, riqueza o relaciones y han emprendido un viaje
para salir del dolor. Durante este viaje, se enamoraron de su propio proceso de cambio, y se
obsesionaron con ayudar a otros a salir del mismo dolor que alguna vez tuvieron. Asi es como la
mayoria de los empresarios encuentran su mision. Si eso es cierto para usted, debe mirar hacia
atras en el tiempo donde estaba luchando con el mismo problema que sus clientes del mercado frio
estan experimentando en este momento. Para mi, tengo que recordar hace casi 30 afios a Rusty,
de 12 afos (si, asi me llamaron mis padres y todos mis amigos en ese entonces). Por alguna
razon, cuando tenia 12 afos, tenia un deseo: queria dinero. No estoy seguro de por qué. Tuve una
gran infancia y no faltaba nada, pero por alguna razén mi principal deseo era la riqueza.



Este deseo caus6 mi problema: no tenia dinero. Y cédmo intenté resolver este problema? Bueno,
comenzo6 conmigo ordenando el curso de Don Lapre en anuncios clasificados de un infomercial
nocturno. (Comparti esta historia extensamente en DofCom Secrets.) Fue el primer vehiculo
(submercado) del que aprendi y me enganché. Ahorré mi dinero para tratar de comprar anuncios
clasificados. Poco después de que me presentaron a uno de los submercados (ganar dinero con
anuncios clasificados), comencé a darme cuenta de muchos de ellos. Un dia estaba en el
supermercado, vi una revista llamada Oportunidades para pequefias empresas, y le rogué a mi mama

gue me comprara una copia.

Dentro de la revista habia docenas de formas de ganar dinero (muchos submercados), y cada uno tenia
una forma de solicitar un kit de informacion para obtener mas informacion. Llamé a cada numero 1-800, solicité
cada kit y, en cuestion de semanas, comencé a recibir cientos de cartas y paquetes por correo, cada uno

ofreciendo una nueva forma de ayudarme a lograr el resultado que creia que queria.

Un kit mostré como hacerse rico vendiendo cadenas de oro en el centro comercial. El siguiente mostré cémo
enriquecerse pintando estrellas que brillan en la oscuridad en los techos de las habitaciones de las personas. Otros
mostraron cédmo hacerse rico en bienes raices, los mercados de valores o el comercio de productos basicos. Debido
a que solo estaba al tanto de mi problema, cada mensaje me lanz6 sobre las posibles soluciones para mi problema

(es decir, diferentes formas de ganar dinero).
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Figura 19.3: Hay muchas oportunidades diferentes que conducen al mismo resultado (hacer
dinero).

Todos los dias, cuando llegaba a casa de la escuela, mis padres tenian un montén



del "correo basura de Rusty" que agarraba y llevaba a mi habitacion. Abri todas las cartas, lei todos los
argumentos de venta e intenté entender cuales me ayudarian a obtener el resultado que creia que
queria. Algunos de los lanzamientos simplemente los descartaria, y otros me mantendrian despierto
por la noche mientras trataba de descubrir cémo podria convencer a mis padres de que me dieran
dinero para ordenar su oportunidad. Otros eran tan buenos que yo cortaba el césped y hacia las
tareas domésticas o cualquier otra cosa posible para obtener suficiente dinero para comprar su
informacién. Mas adelante en la vida, me llevaria un tiempo recordar lo que se sintio al leer todos esos
argumentos de venta, pero después de volver a esos momentos, mi yo de 12 aios se convirtié en mi
avatar de cliente para el trafico frio. Ahora, cada vez que creamos un anuncio, elegimos nuestra

orientacién, disefiamos nuestra pagina de destino y hacemos una oferta para trafico frio,

¢ Es este anuncio algo que haria que Rusty haga clic, o seguiria desplazandome? ;Es esta
oferta algo que haria que Rusty suplicara a sus padres por su tarjeta de crédito, o mejor aun, lo
obligara a ganar dinero porque tenia que tenerlo? O era algo que acababa de tirar a la basura?
Entonces mi pregunta para usted es esta: ;Cual es su version de Rusty de 12 afnos? ¢ Cuales
fueron las cosas que te habrian llamado la atencién al comienzo de tu viaje? ¢ Qué palabras y
frases habrias utilizado en ese entonces para explicar qué estas haciendo ahora? Si hubiera
visto palabras como "embudo" o "trafico" en ese entonces, habria seguido hojeando la revista.
En cambio, habian usado palabras que describian el problema que tenia y el resultado que
estaba tratando de obtener de una manera que entendi, y eso es por qué tuvieron éxito.

PASO # 2: CREA UN PUENTE

El marketing consiste en crear puentes desde lo que alguien quiere y desea hasta la solucion que
usted brinda. En DotCom Secrets, Comparti esta imagen que muestra las siete fases de un embudo,
donde la fase uno es la temperatura del trafico y luego la fase dos es el puente previo al marco.
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Figura 19.4: Cuanto mas calido es el trafico, mas pequeio debe ser el puente premarco.

Como puede ver, cuanto mas calido es el trafico, mas pequefo debe ser el puente premarco. Si
su audiencia lo conoce, confia y lo ama (el trafico mas caliente), entonces su puente podria ser tan
simple como decirles que tiene algo genial que cree que deberian comprar. En nuestro ultimo
evento Funnel Hacking LIVE, tuvimos 4.500 hackers de embudos en la audiencia, con mucho mi
trafico mas intenso, y les pregunté: "Si les dijera que compren algo ahora, cuantos de ustedes
confiarian en mi lo suficiente como para caminar". al fondo de la habitacion sin saber qué era, pero
¢lo harias porque me creiste? Mas del 60 por ciento de la sala levanto6 las manos de acuerdo.

Ese es el poder del trafico caliente y la razén por la cual el juego se vuelve mas y mas facil a
medida que enfocas tus esfuerzos en aprovechar el trafico caliente de tu Dream 100 (tu trafico
calido) y convertirlo en trafico de tu propiedad. El trafico que posee se convierte en su trafico
caliente. ¢ Puedes ver ahora por qué subrayé el objetivo de convertir el trafico calido que puedes
ganar y controlar en el trafico que tanto posees?

A medida que avanza por el puente de trafico calido, se tarda un poco mas en cerrar la brecha
entre lo que la gente ya sabe y cree y lo que tiene para ofrecer. A veces ese puente es un correo
electrénico de su Dream 100 que lo respalda. Otras veces es un video de contenido previo a la
venta que la gente mira en Facebook o YouTube calentandolos y proporcionandoles valor antes
de dirigirlos a sus embudos. Y otras veces, el embudo solo esta estructurado para ser el puente
premarco real que los calienta.

El ultimo y mas largo puente es el puente de trafico frio. ; Pero cuanto tiempo debe ser? Todo
depende de cuan frios sean los clientes objetivo. El primero



Cuando intenté superar a los clientes de nuestros Dream 100 y descubrir el trafico frio, tomé un segmento
de mi lista de clientes y realicé un intenso analisis de datos sobre quiénes eran nuestros clientes
existentes. Si desea que una empresa haga esto para sus listas de clientes, vaya a TrafficSecrets.com/resources

para encontrar una lista actualizada de companias que puede contratar.

Cuando recuperamos los datos, encontramos muchas tendencias interesantes, pero una que realmente
sobresalio fue que un gran porcentaje de nuestros clientes en ese momento eran republicanos conservadores.

El informe incluso hizo referencia a algunos de los sitios web en los que este grupo pasé mucho tiempo.

Emocionado de encontrar un nuevo segmento al que nunca habia apuntado, fui a estos sitios web (asi
como a otros sitios similares) y descubri que la mayoria de ellos tenian kits de medios en linea que me
permitian comprar anuncios en su boletin de correo electrénico y anuncios publicitarios. en sus sitios web.
Ordené enviar un correo electrénico a 2,3 millones de personas que los dirigiria a nuestro embudo que
convertia el trafico calido. Estaba haciendo los calculos en mi cabeza y, en funcién de lo que sabia en ese
momento (cuan grande era su lista, cuantos clics deberia obtener y como normalmente se convertia mi
embudo de trafico calido), pensé que este correo electronico solo me haria unos pocos cientos de miles de

dolares

Una vez que el editor envi6 el correo electronico, vi como cientos de miles de clics llegaban a mi
embudo. Sin embargo, esa emocidn se convirtié rapidamente en horror, ya que estas personas casi
inmediatamente se recuperaron y no compraron. Cuando termind la campana, habiamos realizado una
docena de ventas, y habia perdido mas de $ 30,000 del anuncio. Fui derrotado y juré que nunca volveria

a mirar el trafico frio.

Entonces sucedi6 algo interesante. Me uni a estas listas de correo electronico antes de pagar el
anuncio porque queria ver mi correo electronico cuando llegd, y cada dia después comenceé a ver
cémo lo hacian otras personas que promocionaban estas listas. Comencé a hacer clic en sus
anuncios, y lentamente comencé a canalizarlos. Los enlaces no me llevaron inmediatamente a un
embudo, lo que no tenia sentido para mi. En cambio, los enlaces me llevaron a una pagina que se
parecia al sitio en el que acababa de estar. Parecia menos un embudo y mas un articulo. Lei el
articulo y, en unos minutos, vi algo que no habia visto antes. Este articulo hablaba un idioma muy
diferente al que yo hablaba. Estaba hablando directamente hacia los republicanos conservadores a
los que apuntaba, usando su lenguaje, y contar historias sobre cosas en las que creian y se
preocupaban. Luego, dentro de esas historias, comenzo a cerrar la brecha entre lo que los
republicanos conservadores creian y lo que el anunciante estaba ofreciendo.



Hacia el final de estos articulos habia un enlace para unirse a un boletin que le daria mas
informacioén. Hice clic en el enlace y me uni a ese boletin. Noté que para la mayoria de estos puentes
de trafico frio, no me vendieron nada por un tiempo. Recibi el boletin numero uno en su embudo de
seguimiento, que continué uniendo conceptos y creencias conmigo a través de historias. En unos
pocos mensajes, comenzaron a hacer la transicion y me empujaron a sus embudos frontales. En este

punto, incluso yo estaba listo para comprar.

No llevaron a las personas directamente de un anuncio frio a un embudo calido. En cambio, los llevaron a
través de un proceso de calentamiento para prepararlos para el embudo calido. jDespués de ver eso, estaba

listo para la segunda ronda! Asi que pasamos tiempo tratando de descubrir:

® ; Qué patrones de lenguaje (palabras y frases) debo usar para explicar por qué estoy tratando

de animar a la gente?

® ; Qué creencias falsas tienen las personas que les impedirian comprar cuando vieron
mi embudo?

® ; Qué historias tuve que podrian cerrar las brechas y romper sus falsas creencias?

® , Qué piezas de contenido necesitdbamos crear para contar estas historias? Luego escribimos una pagina
de inicio del articulo que se convertiria en nuestro puente previo al marco de trafico frio. Cuando compramos
nuestro préximo anuncio individual a la lista, enviamos todo el trafico a esta pagina del articulo. Desde la pagina
del articulo, los dirigimos a un embudo principal que capturd su direccion de correo electrénico, y luego creamos
un embudo de seguimiento que los llevo a diferentes publicaciones en nuestro blog, videos en YouTube y otros
lugares donde habiamos colocado contenido estratégicamente para calentarlos. Finalmente, les presentamos

nuestra oferta inicial después de haberlos calentado.

¢ Los resultados? jPudimos finalmente conseguir trafico frio para trabajar! Tipicamente con trafico
calido, tratamos de alcanzar el punto de equilibrio inmediatamente durante el primer embudo hacia el que
los dirigimos, pero con trafico frio, lleva mas tiempo porque es un puente mucho mas largo. Con algunas
fuentes, podemos alcanzar el punto de equilibrio dentro de una semana, pero otras tardan de dos a tres
meses 0 mas. Es por eso que es tan esencial que, si rompes fuera de tu Dream 100, ya tienes una sélida
escalera de valores con embudos de seguimiento y secuencias que se convierten. Si puede obtener sus

ofertas para convertir en trafico frio, entonces



puede comprar anuncios en casi cualquier lugar, incluida la compra de anuncios en listas de correo electronico mas
frias y anuncios de banner en la mayoria de los sitios web.

Para que la mayoria de las empresas escalen mas de nueve cifras por afo, debera dominar el trafico frio.
Para empezar, sin embargo, todavia enfocaria todos sus esfuerzos en el trafico calido y el Dream 100.
Siempre le digo a la gente que hay una gran cantidad de dinero en efectivo frente a usted, esperando que vaya
y lo agarre. No lo dejes de lado mientras intentas buscar grandes cantidades de dinero en efectivo en otro
lugar. Deténgase y tome la gran pila de efectivo (su trafico caliente y calido) primero, y luego, después de

tenerlo todo, puede comenzar a mirar mas los canales de trafico frio.



SECRETO # 20

OTROS HACKS DE CRECIMIENTO

Para concluir, voy a compartir algunas otras formas divertidas de atraer trafico a sus embudos. Podria seguir
agregando mas capitulos con mas ideas, pero en algin momento, este libro seria demasiado grande para
consumir. En cambio, usaré este capitulo para ayudar a estimular ideas mas divertidas y trucos de
crecimiento que usted y su equipo pueden usar para comenzar una lluvia de ideas sobre otras formas de
atraer trafico a sus embudos. Mi amigo cercano y pionero del marketing temprano Mike Filsaime fue pionero

en un concepto hace mas de una década que llamé "marketing de mariposas”. 52

Basicamente, él cree que pequefios cambios en su comercializacion pueden producir grandes resultados. Es
causa y efecto aplicado al marketing en linea.

Habia escuchado a gente hablar sobre el efecto mariposa cuando estaba en la escuela. Todavia
recuerdo a mi maestro hablando de como algo tan pequefio como una mariposa que agita sus alas en
un lugar determinado podria causar un cambio diminuto, casi imperceptible en el medio ambiente que,
cuando se combina con otros cambios en el sistema climatico, podria ser indirectamente responsable de
un huracan que se forma al otro lado del mundo. Pero, cémo se relacionan las mariposas con el
marketing digital? Mike argumenta que hay muchas pequenas cosas que puede hacer dentro de sus
embudos de ventas que, si bien aparentemente son pequefias e insignificantes, podrian tener un
impacto masivo después de la acumulacion viral con el tiempo. Mike pasdé mucho tiempo tratando de
averiguar qué cosas podria conectar a su embudo de ventas que haria que las personas que acudieran
a sus embudos derivaran a otras personas de forma gratuita (marketing boca a boca). Para hacer algo
realmente viral, tenia que pasar un punto de referencia que Mark Joyner llama "tasa de copulacion”, o la
tasa de crecimiento de su marketing viral. En otras palabras, si refirid a 100 personas a su embudo y

confié 100 por ciento en marketing viral a partir de ese momento, y si estas 100 personas



cada uno referia a menos de una persona, entonces su crecimiento moriria rapidamente. Si cada uno
refirid exactamente a una persona, entonces su crecimiento viral se estabilizaria. Sin embargo, tan pronto

como cada persona que usted refirié traiga a mas de una persona, entonces tendria algo que seria
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Figura 20.1: Para que algo se vuelva viral, necesita que cada persona remita a mas de una persona.

realmente viral.

Ahora, llegar a una verdadera tasa de copulacion es muy dificil y es imposible mantenerlo para
siempre porque eventualmente tendrias a todos en el mundo. Eventualmente, llegas a un punto de

saturacion y el crecimiento viral se ralentizara y finalmente se detendra.

Solo he tenido un embudo que alcanzé una verdadera tasa de copulacion mayor que uno. Fue un
embudo front-end que creamos para reclutar personas en una nueva compania de mercadeo en red que
estabamos ayudando a lanzar. Este embudo requeria que las personas firmaran un acuerdo de
confidencialidad (NDA), y luego obtuvieron cinco cédigos de invitacion para invitar a otros al embudo.

Después de referir a cinco personas, recibirian cinco codigos de invitacidon mas.

Modelamos esto en funcién de como Google lanzé inicialmente Gmail. Le dieron a cada usuario de Gmail
la posibilidad de invitar a un numero limitado de personas a la plataforma. jLas invitaciones se volvieron tan

valiosas que la gente las vendia en eBay por mas de $ 100 cada una! 53

Nuestro embudo front-end viral registré a mas de 1.6 millones de personas en solo seis cortas semanas.

Durante estas seis semanas, promediamos tres nuevas suscripciones para



cada persona que se unié6 al sitio, y tuve la oportunidad de ver un verdadero crecimiento viral.
Desafortunadamente, la compafiia que este embudo estaba promoviendo no tenia todo listo para el
lanzamiento, y tuvieron que retrasarse tres o cuatro veces, lo que retraso el lanzamiento mas de nueve

meses después. La gente se aburrio y el crecimiento viral se detuvo.

Ahora, la mayoria de nosotros probablemente no tendremos la oportunidad de tener un sitio que tenga un
verdadero crecimiento viral, y eso esta bien. Todavia hay muchas cosas que puede hacer dentro de sus
embudos para promover un verdadero crecimiento viral al estilo de "referir a un amigo", donde puede convertir
su trafico en mas trafico. Compartiré contigo algunas ideas de compafias que sabes que pueden darte ideas

de cosas que puedes tejer en tus embudos.

Dropbox: Cuando los usuarios se registraron para obtener una cuenta con Dropbox, en su flujo de ventas
adicionales, Dropbox ofrecio dar al nuevo miembro mas almacenamiento gratuito si vinculaban sus cuentas de
Twitter y Facebook y compartian informacion sobre Dropbox en esas cuentas. jEsto ayudé a Dropbox a crecer a

mas de 500 millones de miembros en todo el mundo! 54

Facebook: Cuando las personas crearon sus cuentas de Facebook por primera vez, se les animé a agregar
todos sus contactos para que Facebook pudiera ver si estas personas ya estaban en el sitio y conectarse
con ellos. Luego, Facebook tomé a todas las personas que no estaban en el sitio y les envi6 correos
electrénicos invitandolos a unirse al Facebook del nuevo miembro. 55

Hotmail: En los primeros afnos de Hotmail, Hotmail agregd una linea de firma a cada correo electrénico que
sali6é que decia "PD: Te amo. Obtenga su correo electrénico gratis en Hot mail.com . " Ese pequefio truco les
ayudé a llegar a 12 millones de usuarios en solo 18 meses. 56

Habia escuchado historias de algunas de estas famosas empresas de pirateria de crecimiento, por lo que
cuando lanzamos ClickFunnels, comenzamos a tejer algunos de estos conceptos en nuestro flujo de registro.

Estas son algunas de las cosas que probamos que tuvieron éxito.

ClickFunnels + truco de crecimiento de Dropbox: Después de que alguien creé su cuenta de
ClickFunnels, les dimos una cuenta limitada que solo tenia la capacidad de crear hasta 20 embudos.
Luego les dimos un enlace de afiliado con la oportunidad de duplicar sus embudos de 20 a 40 cuando

recomendaron un nuevo



usuario a ClickFunnels. Esto ayudé a nuestros miembros a atraer mas miembros.

ClickFunnels + truco de crecimiento de Facebook: No teniamos la capacidad de hacer que la gente importara
a sus amigos y luego les enviaran correos electronicos, por lo que tuvimos que ser creativos para descubrir
como podriamos modelar este truco de crecimiento. En ese momento, estabamos enviando mucho trafico a
seminarios web que ensefiarian a las personas sobre ClickFunnels. En el seminario web, presentariamos a las
personas una oferta para crear su cuenta de prueba gratuita de 14 dias. Tuvimos la idea de incluir una
secuencia de comandos "decirle a un amigo" en la pagina después de que alguien se registrara para el
seminario web. Una vez que refirieron a cinco amigos al seminario web al que se habian inscrito, podrian
obtener una copia gratuita de uno de nuestros productos mas vendidos. Descubrimos que la mayoria de
nuestros visitantes referian a sus amigos solo para que pudieran obtener una copia gratuita del producto. Por lo
general, obtendriamos aproximadamente el 20 por ciento o mas de nuestras suscripciones para cada seminario

web de esas referencias de suscripcion.

ClickFunnels + truco de crecimiento de Hotmail: Cuando lanzamos ClickFunnels, sabiamos que las
personas eventualmente crearian millones de paginas en linea. Para capitalizar esto, adjuntamos una
insignia en la parte inferior de cada pagina que dice "Esta pagina esta hecha con ClickFunnels". La insignia
se codificé con el enlace de afiliado del propietario de la pagina, que llevo al espectador a ClickFunnels.
Debido a que hicimos que cada miembro de ClickFunnels fuera afiliado cuando se registraron, cada usuario
de ClickFunnels tuvo la capacidad de hacer comisiones de afiliados cuando otras personas hicieron clic en
esa insignia y se inscribieron en ClickFunnels. Le dimos a la gente la capacidad de apagar la insignia, pero
por defecto estaba encendida. En los ultimos cinco afios que hemos tenido la insignia en las paginas de
nuestros miembros, hemos agregado mas de 10,000 miembros y actualmente ganamos mas de $ 1,000,000

por mes en ingresos recurrentes (mas de $ 12 millones por afio) de ese truco de crecimiento.

Cada uno de estos trucos de crecimiento que hemos implementado en nuestros embudos han sido
pequefios cambios que produjeron grandes resultados. Hemos tenido otros que hemos probado que no
tuvieron un impacto lo suficientemente grande como para informar aqui, pero queria contarte las historias
de los mas exitosos para que comiences a notarlos a medida que avanzas. procesos de venta de otras
personas. Como hacker de embudos, debe estar atento a los procesos de registro a través de esta lente
de crecimiento. Vea las cosas creativas que hace la gente que puede modelar dentro de sus embudos, y

luego pruebe las que le gusten.



Este es un juego de marketing de busqueda de tesoros enterrados. Solo piense que esa pequefa insignia que
colocamos en las paginas de nuestros miembros, casi como una ocurrencia tardia, nos paga mas de $ 12 millones
por afio. Cada una de estas pequefias mariposas, trucos de crecimiento, o como quieran llamarlos, tiene la
capacidad de cambiar las métricas de su empresa para siempre. jComienza a mirar el marketing y el trafico como un

juego, y mantén los ojos abiertos para el préximo truco de un millén de dolares que esta justo en frente de tu caral!



CONCLUSION

Escribiéndolo todo de nuevo juntos

Sé que este libro no ha sido de lectura ligera. A diferencia de la mayoria de los libros sobre
trafico que se centran en una plataforma o una estrategia, no queria darles una tactica que solo
funciond hoy y tal vez no mafana. Queria darle un marco que podria usar para obtener trafico
de cualquier plataforma, hoy, mafana y para siempre. Mi objetivo no era darte un pez; mi
objetivo era ensenarte a pescar, y espero haberlo hecho.

Este libro es el ultimo libro de mi trilogia Secretos. Para algunos de ustedes, este habra sido el
primer libro mio que hayan leido porque el trafico era lo que mas les faltaba en su empresa. Sin
embargo, el trafico es solo una parte de la ecuacion. Si el trafico que esta enviando a sus
embudos de conversion de las estrategias en este libro no funciona, entonces generalmente tiene
un problema de estrategia de embudo (que puede diagnosticarse y curarse con la informacion que
contiene) DotCom Secrets) o tiene un problema de conversion (que se puede resolver dominando
los conceptos dentro Secretos expertos). El uso de estos tres libros juntos lo ayudara a tener un
enfoque mas integral de su estrategia de marketing digital en linea.

Ahora que ha terminado el libro, probablemente se esté preguntando: "; Qué debo hacer a
continuacién?" Este libro fue creado para ser como un libro de jugadas que no solo lees una
vez, sino que puedes consultarlo una y otra vez. Cada concepto se basa en el anterior, y
después de dominarlo en una plataforma, puede aplicar capas en otra plataforma a medida que
trabaja para dominar la conversacion.

Sin embargo, por ahora, esto es lo que te recomiendo que hagas mientras estas ideas y
conceptos aun estan en tu mente:



® Decide a quién realmente quieres servir. Si realmente desea llenar sus embudos con los
clientes de sus suefos, debe conocerlos y comprenderlos mejor de lo que ellos se entienden

a si mismos.

® Elija la plataforma en la que desea publicar primero. Probablemente esta sea la plataforma
en la que personalmente pasara mas tiempo ahora, porque comprendera cOmo comunicarse
mejor en el lenguaje unico de esa plataforma.

® Cree su lista Dream 100 de las personas que ya han congregado a sus clientes sofados
en esta plataforma.

® Comienza a cavar tu pozo con tu Dream 100. Descubre formas de servirlos y
comienza a trabajar.

® Al mismo tiempo, aprenda las tacticas de como puede comprar en esa plataforma.

Aqui es donde debe comenzar y concentrar el 100 por ciento de su energia hasta que su embudo llegue
al Two Comma Club, lo que significa que gana al menos $ 1 millon. En ese punto, coloque una segunda
plataforma y luego una tercera. Con cada ddlar que gane en linea, reinvierta un gran porcentaje de sus
ganancias en publicidad. Finalmente, no te detengas. El trafico es el alma de cualquier empresa, y el flujo

constante de clientes potenciales es el secreto para un negocio saludable.

Todos los dias, busca formas en las que puedas darte un aumento. Preguntese: "; Cédmo puedo
obtener mas trafico?" ";,Con quién me puedo conectar en mi Dream 100 hoy?" "; Qué nuevas
oportunidades de integracion hay?" "; Hay nuevas personas que pueda agregar a mi Dream 100?"
"¢, Como puedo hacer que se conviertan en afiliados?" "; Qué puedo hacer para incentivarlos a

promover?" "; Como puedo hacer que promocionen mas a menudo?"

Todas estas preguntas surgen de mi pregunta principal de "; Cémo puedo darme un aumento
todos los dias?" Haga esa pregunta y pase las paginas de
DotCom Secrets, Secrefos expertos y este libro para encontrar tus respuestas. Estos libros de jugadas no fueron
creados en base a ideas, sino mas bien a principios probados en batalla que descubri después de pasar mas

de 15 afos en las trincheras. Estas son las ideas que se quedaron y que funcionan de manera consistente.

Espero que pueda usar estos secretos para encontrar mas clientes de sus suefios y servirlos al mas
alto nivel. Estan esperando que los encuentres para que puedas cambiar sus vidas. Si te enfocas en eso,
tu negocio se convertira en un catalizador de cambio para las personas en sus vidas, y ese es el

verdadero propésito detras de



negocio.

Gracias por permitirme servirle a través de estas paginas y esta serie. Realmente ha sido un
honor, y no puedo esperar para ver qué haces con los marcos que has aprendido. Ven a
golpearme en cualquiera de las plataformas de redes sociales, saluda y comparte conmigo cémo

estos "secretos" han cambiado tu vida. Gracias,

Russell Brunson

PD No lo olvides, estas a solo un embudo de distancia. . .
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EXPRESIONES DE GRATITUD

Era el 17 de agosto de 2004 y estaba de vacaciones familiares en un pequeio lago con mi joven
esposa. Fue en un momento anterior a la creacion de los teléfonos inteligentes y el Internet ain no

habia llegado al lago. Me senti muy desconectado del mundo. Fue muy bueno.

Acababa de comenzar mi pequefio negocio unos meses antes y todavia estaba tratando de averiguar
qué estaba haciendo. Curioso si alguien me envié un correo electrénico o intenté comprarme algo durante

este viaje, decidi que necesitaba conectarme y consultar mi correo electronico.

A ultima hora de la tarde, conduje para encontrar un lugar al que pudiera acceder a Internet. Conduje
por el pequeio pueblo y finalmente encontré una biblioteca que estaba a punto de cerrar. Habia un
letrero afuera que decia que tenian acceso a Internet, asi que salté de mi auto y me escabulli en unos

minutos antes de que pidieran a todos que se fueran.

Me acerqué a una de las computadoras e inicié sesion para revisar mi correo electronico. Mientras esperaba
que se cargara, comenceé a ponerme nervioso, esperando no haber perdido nada importante. Cuando se cargé la

bandeja de entrada, vi una docena de mensajes nuevos.

La mayoria eran anuncios, ninguno de los clientes, y luego vi un correo electronico que se destacé. La
linea de asunto decia ;LO HICIMOS!y el mensaje era de un tipo llamado John Reese, uno de los primeros

pioneros del marketing en Internet que estaba siguiendo.

Hicimos que? Me pregunté cuando abri el correo electronico. En el interior, el correo electrénico decia: Rompimos
el récord que nos propusimos lograr.
No estaba seguro de qué disco estaba hablando, asi que segui leyendo.
Nos propusimos el objetivo de ganar 1 millon de ddlares en un dia, con el lanzamiento de mi nuevo
producto llamado Traffic Secrets. Pasamos los ultimos meses creando esta campafha de lanzamiento, y hoy

se puso en marcha. En solo 18 horas, pasamos



jNuestro objetivo de un millon de ddlares en ventas!

Me quedé impactado. Me recosté en la silla y lei esa frase una y otra vez. Un hombre,
alguien que era solo unos aflos mayor que yo, habia ganado mas dinero en un dia de lo
que creia que podia ganar en mi vida. Si él pudiera hacer eso. . . entonces que puedo
hacer? ;Qué fue realmente posible?

Luego miré el nombre de su producto: Traffic Secrets. En ese mismo momento, la gente de la
biblioteca nos pidié que nos fuéramos porque estaban cerrando las puertas. Después de salir de la
biblioteca, y durante el resto de la semana, todo lo que pude escuchar en mi cabeza fueron las
palabras "secretos de trafico". Si él sabe como obtener suficiente trafico a su sitio web para ganar un
millon de ddlares en un dia, tengo que conocer sus secretos. Sabia que el trafico era la clave que

aun no tenia, y era el ingrediente que faltaba en mi negocio si queria que tuviera éxito.

Eso comenzod un viaje en el que he estado durante mas de 15 afos: para aprender como obtener
tréfico (es decir, personas) en mi sitio web y embudos. Durante este proceso, tuve la oportunidad de
aprender de tanta gente que nunca podria nombrarlos a todos.

Gente como Mark Joyner, quien me ensefo el poder de una lista de correo electronico y las estrategias
sobre como hacerlas crecer; Chet Holmes, quien me presenté el concepto del Dream 100 que se convirtié
en el marco de trabajo para obtener trafico hoy; Dan Kennedy y Jay Abraham, quienes me ensefaron los
fundamentos del marketing de respuesta directa; y, por supuesto, John Reese, quien fue el primero en

ensefiarme todos sus secretos de trafico en multiples plataformas.

Desde que comencé este viaje, he tenido algunos socios increibles que han tomado estas ideas y las han
llevado a cabo en diferentes departamentos de nuestra empresa. Brent Coppieters y mas tarde Dave
Woodward ayudaron a encontrar, reclutar y entrenar a nuestro ejército afiliado que conduce mas trafico a
nuestros embudos que todas las otras fuentes combinadas. John Parkes, quien se unié para aprender
anuncios de Facebook para nosotros hace unos afos y eventualmente formo un gran equipo de compra de
medios con personas que publican anuncios pagos para nosotros en Google, YouTube, Pinterest, Twitter,
Snapchat y mas, asi como trafico organico en todas las plataformas principales. Estan probando e innovando

estas estrategias en una escala que pocas personas han sonado.

Cada tactica, cada estrategia, provino de conversaciones que tuve con otros
emprendedores y vendedores increibles. Seria imposible recordar de dénde surgié cada
idea, pero a lo largo de este libro he intentado dar



El crédito a la persona original de la que aprendi cada concepto es lo mejor de mi memoria.

También quiero agradecer a todos los que me ayudaron a escribir este libro. No creo que la gente crea
las innumerables horas que se dedican a un proyecto como este hasta que te embarques en uno tu
mismo. Quiero dar un agradecimiento especial a Joy Anderson, quien ayudé a editar el libro, se aseguré
de que mis pensamientos e ideas fueran claros, nos mantuvo a tiempo, trabajé con los disefiadores y
ayudo a llevar este libro a la meta. Gracias por todo el tiempo extra que invirtié para ayudar a hacer de

esto una obra maestra.

Tengo un ultimo reconocimiento especial que quiero hacer. Durante el lanzamiento del libro
Expert Secrets, decidi que no iba a escribir otro libro. Literalmente, unas horas mas tarde, recibi
un correo electrénico de John Reese preguntandome si me gustaria comprar la marca y el
nombre de dominio. Traffic Secrets.com . Mi corazén dio un vuelco, e instantdneamente supe que
este era el ultimo libro de la serie. Era el ultimo conjunto esencial de secretos y marcos con el
que necesitaba armar a mis emprendedores para que tuvieran éxito a largo plazo con sus
empresas.

Rapidamente le dije a John que si, y unos dias después el dominio estaba en mi cuenta y comencé
a trabajar en este proyecto. Quiero agradecer a John por permitirme mantener vivo el legado de Traffic
Secrets. Si él no hubiera creido en mi hace 15 afios que todo esto era posible, no hay forma de que

esté aqui en esta posicion ahora compartiendo estos secretos contigo.
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Gracias por comprar el Secretos de trafico eBook de Russell Brunson. jEste libro
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