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Si desea vender algo en línea, en realidad no es tan difícil. Sé que esto es una especie de sorpresa para mucha gente. Algunos vendedores afiliados que han tenido problemas jurarían de arriba abajo que hacer ventas en línea es casi imposible.

Bueno, con el tráfico adecuado y los materiales de venta adecuados, seguramente generará ventas de vez en cuando. Cerrar una venta no es el problema. Generar ventas consistentes y de alto valor, ese es el problema. No confunda los dos.

Lamentablemente, incluso si puede dominar el arte de las ventas en línea, es posible que continúe luchando. Entiendo que esto es mejor que no generar ventas, pero si dedica mucho tiempo, esfuerzo y energía a generar ventas en línea solo para conformarse con un nivel medio bajo, está perdiendo el tiempo. Esa es la conclusión. Como dice el viejo refrán, "O vas a lo grande o te vas a casa".

El nombre del juego cuando se trata del éxito de las ventas en línea es el retorno del esfuerzo. Escuchó bien. Probablemente haya oído hablar de la frase "retorno de la inversión" millones de veces antes. El retorno del esfuerzo funciona según el mismo principio, pero hay una ligera diferencia.

Con el retorno de la inversión, está tratando de invertir la menor cantidad de dinero posible mientras obtiene la mayor rentabilidad posible. Concepto bastante sencillo.

Del mismo modo, si va a invertir su tiempo, atención y concentración en algo, ¿no debería esperar también las máximas recompensas? Este es todo el concepto detrás del retorno del esfuerzo.

Si trabaja por su cuenta, es muy fácil trabajar las veinticuatro horas del día para un cambio tonto. Créame, lo he logrado. No es lindo. Seguro, le apasiona lo que hace. A menudo, ni siquiera se siente como si estuviera trabajando.

Sin embargo, déjeme decirle, si va a invertir su tiempo, esfuerzo y energía preciosa en algo, ¿no merece obtener la mayor recompensa de toda esa inversión?

Afortunadamente, hay una salida. No tiene que ceñirte a la rutina. No tiene que pasar todas estas horas lejos de sus seres queridos solo para poder poner comida en la mesa.

Utilizando los secretos de venta de entradas altas que voy a compartir con usted en este escrito, aprenderá cómo maximizar el rendimiento que obtiene por todos sus esfuerzos. No es ciencia espacial. Todo se reduce a estar en el lugar correcto, hablar de las cosas correctas en el momento correcto con las personas adecuadas.

Si puede alinearlos todos, obtendrá los mejores resultados. Al principio, puede parecer que esto es muy difícil de configurar. Solo necesita ver qué tan alto lo hacen los vendedores de boletos. Cuando empezaron, no eran mejores que usted. De hecho, en muchos casos, sabían menos. Ahora, aquí están, generando ventas anuales de siete o incluso ocho cifras. ¿Cómo lo hicieron? Todo se reduce a una gran venta de entradas.

	[image: ]
	 	[image: ]


[image: ]

Asegúrese De Estar En El Nicho Correcto




[image: ]


Cualquier discusión sobre marketing de ventas de alto precio debe comenzar primero con la selección de nichos. Hágalo mal y perderá su tiempo, esfuerzo y dinero.

Esto no es negociable. Si comete un error con el nicho que elige para construir su negocio, fracasará. La verdad es que no todos los nichos pagan lo mismo.

Los nichos son esencialmente categorías temáticas que involucran los problemas, necesidades o intereses de su público objetivo. Estos son temas diferentes y atraen a diferentes públicos. Algunas audiencias están dispuestas a pagar mucho dinero. Otras audiencias no están tan dispuestas.

Incluso dentro de las audiencias bien pagadas, existe una cuestión de sincronización. Existen ciertos productos y categorías de servicios que obligan a las personas a gastar mucho dinero de inmediato.

Desafortunadamente, estos son relativamente pocos. Estos son comparativamente pocos cuando los alineas con todos los otros nichos que existen.

Idealmente, aquí es donde debería estar. Debe buscar nichos que paguen muy bien, y la gente necesita pedir mercadería o servicios casi de inmediato.

La realidad: la mayoría de los nichos pagan mal

Ahí lo dije. La mayoría de los nichos no pagan tan bien. Bueno, esto podría molestarlo. Puede decirme que cuando revisa la herramienta Planificador de palabras clave de Google, nota que muchos nichos en los que está interesado en realidad tienen cifras de PPC (Pago por clic) bastantes altas.

Mi respuesta es: "Mire más de cerca".

Si presta atención a esas cifras, resulta que, en muchos casos, para que las personas hagan clic en un anuncio que paga tanto, ya deben estar realmente interesadas. En otras palabras, han sido precalificados y están listos para comprar.

Ese no suele ser el caso. Por lo general, las personas están interesadas en una amplia gama de temas, pero no están listas para comprar. Están listos para investigar mucho, no tienen problemas para comparar diferentes fuentes de información, pero cuando se trata de comprar, no lo hacen del todo.

Es por eso que puedo decir, con la mayor confianza, que la mayoría de los nichos pagan mal cuando mira la inmediatez.

No es suficiente que las personas paguen un buen dinero por una gama particular de productos o un tipo de servicio en particular. Ese no es el problema.

La cuestión es qué tan dispuestos están a pagar. No construya su casa sobre arena. Para empeorar las cosas, los mejores nichos (salarios altos, alta demanda) tienden a saturarse muy rápidamente. Es fácil ver por qué.

Necesita construir su negocio sobre una base sólida.

Esto significa que su nicho objetivo debe ser lo suficientemente lucrativo y debe tener un alto sentido de urgencia del comprador. De lo contrario, está construyendo su casa sobre arena. Puede construir toneladas de estos y terminar ganando muy poco dinero.

A menos que quiera jugar al juego del volumen, donde está creando cientos de sitios web, y cada uno de estos sitios web gana, en el mejor de los casos, un par de dólares al día, tendrá que tener más cuidado con la selección de nichos.

Debe ser sistemático y metódico con respecto al tipo de negocio que construye y la plataforma que elige para convertir su tráfico. También debe ser sistemático para obtener el tipo correcto de tráfico y calificarlo para que sea más probable que se convierta. Todo esto se reduce a seleccionar el nicho correcto.
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En cualquier tipo de mercado, siempre habrá segmentación de audiencia. Es fácil pensar que solo porque está apuntando al seguro como un nicho, puede asumir automáticamente que ganará mucho dinero.

En la superficie, esto parece muy razonable. Después de todo, cuando va a la herramienta Google Keyword Planner y carga todo tipo de palabras clave relacionadas con seguros, obtiene cifras realmente altas.

No es raro que un término relacionado con seguros pague $ 30 o más por clic. ¿Qué no se podría amar? Pero aquí está el problema. Ese mercado tiene muchos segmentos.

No todos los que buscan un seguro en línea están listos para comprar. No todo el que está interesado en comprar una póliza de seguro está dispuesto a pagar mucho dinero.

De hecho, en muchos casos, muchas personas que buscan un seguro prefieren pagar la menor cantidad de dinero o contratar el tipo de póliza más barata posible. Bienvenido al mundo de la segmentación del mercado.

Las audiencias, en lo que parecen nichos lucrativos, tienen necesidades diferentes. Suelen segmentarse.

Hay personas que están dispuestas a pagar mucho dinero de inmediato. Hay personas que están dispuestas a pagar mucho dinero más adelante. Hay personas que no están dispuestas a pagar tarifas de mercado y siempre están buscando una ganga, pero están dispuestas a comprar ahora. Finalmente, hay personas que son muy baratas y están dispuestas a esperar.

¿A cuál de estos miembros de la audiencia tendría sentido que persiguieras? Esto no es ciencia de cohetes. Debería ser bastante obvio.

Esté siempre consciente de las diferencias entre sus clientes objetivos

El hecho de que la gente esté interesada en el nicho de alto valor al que se dirige no significa que todos sus visitantes se convertirán. Si esta es su suposición, no me sorprendería que continúe luchando.

Se está preparando para una decepción. Tiene que ser consciente de las diferencias entre los miembros de su audiencia.

Y esto no es solo una simple cuestión de segmentación o ser consciente de que esto está sucediendo. Esto debe afectar la forma en que comercializa el contenido y la información en línea.

Las personas que buscan pagar un precio alto de inmediato buscan ciertos tipos de contenido. Tiene que abordarlos de cierta manera.

Las diferentes audiencias necesitan diferentes enfoques de marketing. De lo contrario, puede ponerse en la situación imposible de intentar convertir a un cliente barato utilizando material de alto valor destinado a clientes de primer nivel.

Todo se reduce a la segmentación

Este escrito trata sobre la venta de entradas altas. En consecuencia, debe estar en el nicho de alto valor correcto y debe apuntar a personas que no dudarán en pagar mucho dinero casi de inmediato.

Este debe ser tu mantra. Este público objetivo debe ser su objetivo.

Si de alguna manera no está seguro
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