Semana de Ventas Inbound

4 formas de vender
cualquier producto

Organizado por:
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InNbound Marketer




Una vez gue entendemos
|0 que mueve y define
a nuestro cliente ideal




Necesitaremos
’ ECTAR




En la Metodologia de
Ventas Inbound

encontraremos 4 etdpas

Identificar — Explorar




Cada una, con un objetivo

Identificar —»  Explorar

Ganar la Descubrir los Guiar a tus
atencion de los objetivos y clientes para
compradores desafios de los que deciden que
compradores producto los
ayudara a

solucionar sus
desafios




y suficientes herramientas para que

ho existan dos estrategias iguales
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https://chiefmartec.com/2020/04/marketing-technology-landscape-2020-martech-5000/

HOY APRENDEREMOS

UN METODO PARA CONECTAR
CON EL CONSUMIDOR
UTILIZANDO UNA TECNICA DE
ENTREVISTA




El. ACERCAMIENTO MEDIOS Y FINES*
SE BASA EN LA TEORIA DE QUE:

“LOS ATRIBUTOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ESTAN ASOCIADOS
CON CONSECUENCIAS, O BENEFICIOS Y RIESGOS DEL
PRODUCTO, E INCLUSO LOS VALORES PERSONALES QUE EL
PRODUCTO PUEDE AYUDAR A LOS CONSUMIDORES A CUMPLIR”

* DEL INGLES MEANS-END



CADENA DE VALOR
DE MEDIOS Y FINES™*

CONSECUENCIAS CONSECUENCIAS
ATRIBUTOS

FUNCIONALES PSICOSOCIALES

Caracteristicas Beneficios inmediatos y Beneficio emocional Estado mental que
tangibles de tu café o tangibles de la alcanzado intenta alcanzar el
tu chocolate experiencia creada por experimentando tu café consumidor
tu café

** DEL INGLES MEANS-END VALUE CHAIN



Fotograf
visitalos €

jelInstagram de Q’uma Ch_c"ﬂ
@quma_chocolate y

e

ATRIBUTOS

CONSECUENCIAS
FUNCIONALES

CONSECUENCIAS
PSICOSOCIALES

VALOR



¢Y COMO OBTENEMOS
ESTA INFORMACION?

UTILIZANDO LA TECNICA DE
PREGUNTAS EN ESCALERA O
LADDERING, A TRAVES DE
ENTREVISTAS













ES HORA DE ANALIZAR

Analizaremos 3 publicaciones utilizando
el acercamiento means-end y lo
documentaremos en el Framework de
Ventas Inbound




Manana identificaremos el mejor momento para
conectar con nuestros buyer personas

A TRAVES DEL
VIAJE DEL COMPRADOR

Utilizando distintos mensajes elaborados a
traves del M.E.C







