Semana de Ventas Inbound

Creando contenido
relevante al objetivo
de mi marca

Organizado por:

Kenned 4 Monzon
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Tenemos una idea de quién
podria escucharnos y un
arsenadl de formas distintas
para conectar nuestro
producto con ellos







Asi como tenemos un
proceso como equipo de
ventas

Identificar 40 —» Explorar — .




Tu cliente iniciard su
proceso de compra
mucho antes de

encontrarte

etapa de _
reconocimiento 4




A este proceso lo llamaremos

RECORRIDO DEL
COMPRADOR

Etapa de | ctapa de - Etapa de

reconocimiento 4§ consideracion decisién



Y en cada etapaq, esto es lo que sucederad

Et&pﬂ' de | Etapa de = Etapa de

reconocimiento 4 consideracion decision

El prospecto expresa El prospecto definié El prospecto tiene una
sintomas de un claramente su estrategia o método
problemao problema u para elegir su
necesidad. oportunidad y esté producto y a su

buscando opciones. vendedor.



Ejemplos

Algunas de las preguntas y reacciones de
cada etapa serdn similares a las siguientes

Crapa de Etapa de

¥ reconocimiento 4 consideracion decision

¢COmMo sorprendo a mi « sQueé tipos de horneados « Todas las compras

hijo en su siguiente puedo preparar que mayores a S/100 incluyen
cumpleanos?. incluyan chocolate? recetario de horneados
¢Qué puedo regalar que « sCuadnto costaria que me con Chocolate.

sed poco comun pero preparen una caja « Envio gratis si pides al
muy bienvenido? especial? menos 2 variedades de

café distintas.



EJEMPLOS DE CONTENIDO

EN CADA ETAPA DEL VIAJE
DEL COMPRADOR

. Etapa de Etapa de Etapa de
< reconocimiento ~  consideracion decision



Etapa de
Reconocimiento

» Blog

 Postenredes
soclales

« Checklist

+ Video de procesosy
tutoriales

- Herramienta digital

» Ficha técnica del
café/chocolate

« Webinar educativo

Etapade
Consideracion

« Guia comparativa
del producto

« Caso de estudio
(relacién con
oroveedores)

Etapa de
Decision

« Demo en Vvivo

« Cupon

 Envio gratis

« Beneficlos de
membresic



<COMO NOS SIRVE EL
RECORRIDO DEL COMPRADOR
EN LA METODOLOGIA DE
VENTAS INBOUND?




ALINEAREMOS MARKETING Y VENTAS
ALREDEDOR DE NUESTROS CLIENTES Y SUS
NECESIDADES ESPECIFICAS DE CADA ETAPA
EN SU PROCESO DE COMPRA

IDENTIFICAR CONECTAR EXPLORAR ACONSEJAR




METODOLOGIA DE VENTAS INBOUND

IDENTIFICAR CONECTAR EXPLORAR ACONSEJAR

>>> >>> Leaes >>> Opoatunida >>> Clientes

calificados es

DESCUBRIMIENTO CONSIDERACION DECISION




ES HORA DE ANALIZAR

Analizaremos 3 publicaciones e
identificaremos en que etapa del viaje del
comprador se encuentrany lo
documentaremos en el Framework de
Ventas Inbound



Manana simularemos
y documentaremos tu

PROCESO DE
VENTA

Preparando una serie de recursos para cuando
tu vendedor se encuentre a un cliente potencial







