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Introduccion

Mark Joyner revela, en su libro La Gran Formula, que usted
puede aplicar esta formula inmediatamente en su negocio e
incrementar instantdneamente su rentabilidad.

Mark Joyner es un famoso escritor norteamericano que ha
publicado varios libros de mercadeo que han sido bestseller en
USA.

Puede buscarlo en Amazon.com y encontrara decenas de
buenos comentarios acerca de sus libros.

El libro es de 243 paginas y esta en inglés.

La Gran Formula consiste en seguir estos tres pasos:
Paso 1: Cree una Oferta Irresistible.

Paso 2: Preséntela a una Multitud Sedienta.

Paso 3: Véendale un Segundo Vaso.



Segmentar

El psicologo de la Universidad de Princeton, George Miller,
observo que la mente humana puede procesar entre cinco y

nueve unidades de informacién a la vez.
Si la informacion tiene mas unidades se nos dificulta.

Parece ser una limitacion de la forma como estamos
“disenados”

Pero si agrupamos todo ese cumulo de informacion en
unidades que estén comprendidas en este rango, la
procesamos con facilidad.
¢Y que tiene que ver esto con los negocios?
Se asume que:

e Usted es humano

e Tiene cerebro
e Tiene un negocio o lo esta formando.

Dado que nuestra capacidad de procesamiento esta limitada,
acostumbramos agrupar los datos en estructuras, reglas y

formulas que los hagan mas manejables.



¢ Qué pasaria si tuvieramos un conjunto de reglas que nos
permitiera agrupar cada consejo que hemos recibido sobre los
negocios?

¢ Qué pasaria si supiéramos si un consejo es util o no?

¢ Qué pasaria si supieramos inmediatamente como
categorizarlos en nuestra mente para una facil referencia?

Esta herramienta ya existe y es llamada La Gran Formula.

Cualquier cosa que aprenda sobre marketing encaja dentro de
estos tres pasos:

Paso 1: Cree una Oferta Irresistible.
Paso 2: Preséntela a una Multitud Sedienta.
Paso 3: Véndale un Segundo Vaso.

Si mira, en cualquier negocio grande que haya sido exitoso,
encontrara que casi todos siguieron esta féormula al pie de la
letra.

Algunos siguen el paso uno en mayor o menor grado, pero
todos, sin excepcion, han realizado muy bien el paso 2 y 3.



cPor que funciona La Gran Formula?

Solo hay tres formas de incrementar las ganancias en un
negocio (no hay mas):

1. Muestre su mensaje a mas 0jos.
2. Consiga mas dinero por ojo.
3. Venda mas productos a sus clientes existentes.

Veamos ejemplos que caen dentro de estas tres formas:

Cuando usted trabaja para Mejorar /a Calidad de los Anuncios.
Cae en la forma 1 arriba (Muestre su mensaje a mas 0j0s).

Cuando usted trabaja para /rnicrementar la Exposicion de sus
Anuncios. cae de nuevo en la forma 1 (Muestre su mensaje a
MAas 0j0s)

Cuando usted trabaja para Reducir los Costos: esta trabajando
en la forma 2 (Conseguir mas dinero por Ojo)

¢SI todo cae dentro de estas 3 formas, porque los propietarios
de negocios se concentran el 95% del tiempo en hacer otras
cosas?

Sus funciones administrativas y logisticas deberian estar
centradas en trabajar en La Gran Formula.

Con ese proposito el resto de esta informacion a presentar
aqui, se concentra en entender los pasos de La Gran FOormula



y entregarle algunas herramientas efectivas para que las
apligue ahora en su negocio.



LA GRAN FORMULA:

Paso 1. Cree una Oferta Irresistible.

Dado que este tema se toco con profundidad en anterior libro,
aqui solo se dara un resumen.

Veamos primero gque NO es una Oferta Irresistible.

Una Oferta Irresistible No es crear una oferta irresistible como
regalar bonos o descuentos.

No es tener una Unica proposicion de venta.

No es la Mision y Vision, o un listado de beneficios de su
producto.

Una oferta irresistible es:

Una oferta que muestra la parte de ldentiagad Central de un
Producto, Servicio o Compariia, en donde el Retorno de la
Inversion es tan clara y eficientemente comunicado, que es
inmediatamente visible y que, si usted es el prospecto, debe
ser un tonto para no aceptarla.

Cuando usted logra realizar una Oferta Irresistible, esta le
permitira:

e Permanecer en medio de todas las rafagas de mercadeo
gue reciben los consumidores todo el dia.



e Super-cargar sus esfuerzos de “hacer correr la bola” para
gue sus clientes inconcientemente rieguen los mas
importantes mensajes de mercadeo boca a boca, como
un virus.

e Vender desde una posicion de total integridad.

e Vender a sus clientes, En Menos de Tres Segundos,
respondiendo las cuatro Grandes Preguntas:

o0 Que me trata de vender

o0 Cual es el precio

o Por qué deberia creerle a usted.
o0 Que gano yo.

Una oferta irresistible tiene tres partes importantes:
1.Un alto retorno a la inversion

2. TouchStone (criterio)
3. Credibilidad

Inicie con un gran producto y el mercadeo se volvera muy
facil.

Si en los negocios se empleara mas tiempo mejorando los
productos y corrigiendo los errores, el éxito seria mucho mas
facil.

Lograr un Oferta Irresistible no es sencillo y demanda tiempo.



Sin embargo, si usted trabaja en los pasos 2 y 3 de La Gran
Formula encontrard muchas maneras de incrementar sus
ganancias, las cuales se explicaran a continuacion.



LA GRAN FORMULA

Paso 2: Presentarlo a una Multitud Sedienta.

Supongamos gque inventa un Cepillo que cambia el color del
cabello. Ademas lo hace mas suave o grueso, con solo apretar
un botdén en el cepillo.

Para promocionarlo sabe que hay una convencion a donde
asistiran 100.000 personas, por lo que prepara miles de
cepillos para vender.

Pero al llegar al Hotel se encuentra con un gran anuncio que
dice:

Quinta Gran Convencion de Hombres Completamente Calvos

Esto no se llamaria una Multitud Sedienta, particularmente de
cepillos de cabello.

Si vende calculadoras no iria a la playa, iria a una convencion
de Matematicas.

Si va al desierto, encuentra a personas sedientas y usted es el
unico que vende agua, no le quedara muy dificil venderla.

De hecho, asi su agua no sea muy buena, no tendra que
hacer mucho esfuerzo para venderla.

Ahora, combine una Oferta Irresistible con una Multitud
Sedienta. Ser millonario seria muy facil.



LA GRAN FORMULA

Paso 3. Venderle un segundo vaso.

Regresemos al ejemplo del cepillo de cabello.

Supongamos que usted es el fabricante y contrata una
compaiiia de mercadeo que se encarga de encontrar la
multitud sedienta de su producto.

Esta compania de mercadeo, ademas de buscar la multitud
sedienta que usted quiere, le pregunta si quiere jubilarse mas
joven. “;Por su puesto!’, usted responde.

La propuesta es el Upsell.

Es decir, cada vez que alguien compre un cepillo y esté por
retirarse de su local, se le oferta un segundo cepillo con un
descuento del 40% por uno adicional.

Sera una oferta muy tentadora, dificil de resistir.

Se le podria decir algo como esto: “;le gustaria comprar un

cepillo adicional para su amiga o hermana, con un 40% de
descuento?”



Luego de gue usted haya creado su Oferta
Irresistible, veamos como buscar La Multitud
Sedienta.

En Busca de la Multitud Sedienta

Multitudes Sedientas hay en todo lado, si usted sabe como
buscarlas.

La mayoria de la gente piensa que para alcanzar una gran
audiencia es necesario pensar en los anunciantes
tradicionales: television, radio, periodicos y revistas.

Pero esta es solo una forma de cuatro formas de hacerlo. Las
hay mas baratas e inclusive gratis.

Las cuatro estrategias para capturar Multitudes Sedientas son:

1. Primera Estrategia. Pague por acceder a ellas. (contratar
anuncios en el periédico, revistas, TV, radio)

2. Sequnda Estrategia. Preguntar para acceder a ellas.
¢No quiere pagar para acceder a estas multitudes?

Entonces averiglie quien vende un producto similar y
ofrézcaselo para que lo venda.

Veamos como funciona:



Supongamos que usted vende un champu enfocado a
personas adineradas, las cuales quieren lucir bien sin
importar el costo.

Encuentra una boutique de clientes de clase alta, se
aproxima al duefo y le dice: “déjeme colocar mi champu
en su boutique, cada vez que usted venda uno se
guedara con el 40% de la venta”

Posteriormente, luego de vender algunas botellas de
champu, se aproxima de nuevo al duefo y le dice.

“Que tal si me deja enviar a todos sus clientes un anuncio
mencionando un descuento especial de mi producto? Yo
pagaria toda la papeleria y envio y le daria el 40% de
todas las ventas que se hagan de esa promocion?”

Con un costo bajo y un riesgo minimo usted estaria
accediendo a una Gran Multitud Sedienta.

Si quiere disminuir aun mas los costos, espere a que ese
Afiliado que consiguiod quiera hacer su propia campana,
entonces pidale que adjunte su oferta.

. Tercera Estrategia. Construya su propia lista de Multitud
Sedienta. Cada vez que encuentre un potencial cliente
gue no compre, capture su informacion y pidale permiso
para remitir sus ofertas en el futuro. Por su puesto que
los mas importantes miembros de esta lista son los



clientes actuales.
4. Cuarta Estrategia. Encontrar multitudes perdidas.

Si va a clubes nocturnos, en cualquier ciudad del mundo,
tanto entrando como saliendo se encontrara con decenas
de promotores de otros clubes invitandolo a que vaya.

Este es un método que yo evitaria como si fuera una
plaga, pero lo importante es que vea existe y abra su
mente.

Cuando tenga La Oferta Irresistible y haya
encontrado La Multitud sedienta, siguen las
Tacticas para un segundo vaso.

Veamos algunas tacticas de entrega de un segundo Vaso.

Algunas de las tacticas principales para un segundo vaso son:

1.El Upsell

2. El Crosssell
3. El Follow up.
4. El Continuity

Estos son los detalles de cada una.

El Upself: Si vende una version pequenia, ellos podrian estar
interesados en una version grande.

Si estan comprando una version Light, podrian estar



interesados en una version Deluxe.

Por ejemplo cuando se piden papas en Mcdonalds nos
preguntan si queremos agrandar la porcion.

El Cross-sell- Si vende carros, ellos podrian estar interesados
en el equipo de sonido, o en la alarma.

Si es odontdlogo y esta realizando una limpieza, puede ofrecer
un blanqueamiento.

O si vende televisores de pantalla plana, puede ofrecer los
cables, el soporte, la instalacion, el protector, etc.

Lo importante es que el cross-sell realmente ayude a su
cliente para que este salga satisfecho y haga el mercadeo
boca a boca.

El Follow up: Los dos métodos mencionados anteriormente
pueden ser implementados inmediatamente, en el punto de
venta, antes de que salga su comprador.

Solo asegurese que hace el cross-sell y el upsell luego de la
venta inicial ha sido consumada. Podria ocurrir que el usuario
haga como el perro cuando tiene dos huesos, no elige
ninguno.

A diferencia de las dos anteriores, en el follow up la oferta se
hace dias, meses 0 afnos posteriores a la primera venta.



La continuidad: Algunos productos, por si solos, constituyen el
segundo vaso. Por ejemplo la suscripcion a una revista, o una
crema que “trae juventud a su piel”, los cuales son productos
basados en la continuidad.

Son productos en los cuales tacitamente se esta diciendo
“usted invierte mensualmente una cifra y yo me comprometo
a mantener la juventud de su piel”

En un préximo resumen le daré algunos ejemplos de
compaiiias Exitosas que han seguido de una u otra manera,
la Gran Formula.
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