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Dentro de esta guia, se veran dos metodologias que si las empleas
simultaneamente podras atraer nuevas personas interesadas en tu
producto, aumentar tu porcentaje de cierre de ventas, y a reducir el
tiempo de tu cierre de ventas.

La primera metodologia consiste en conocer el viaje del consumidor, es
decir, te ayudara a conocer todas las etapas de compra por las que
atraviesan las personas hasta que se convierten finalmente en tus clientes,
e incluso un paso mas alla, hasta que se convierten en tus clientes fieles
que recomiendan tu marca a todos sus conocidos y en todos lugares. Pero,
ipara qué sirve identificar las etapas del viaje de consumidor? Muy facil, si
identificas en qué etapa se encuentra tu futuro cliente, el tono y contenido
de las respuestas que le des seran mas acertadas.

La “segunda metodologia”, es el Funnel de Marketing, con Ila
implementacion de este podras ver las areas de mejora que tiene tu
empresa en el proceso de ventas, lo cual como resultado te ayudara a
mejorar tu porcentaje de cierre de ventas.



_iipactum

Grow better

¢Tu estrategia se hasa en decir el nombre de
tu empresa, caracteristicas y forma de
contacto?

¢Sabes cual medio (radio, revista, espectacular,
flyers..) es el que mas clientes te genera?

Si contestaste con el primer
aproximado que vino a tu mente o
simplemente no supiste
responder... tienes un
problema

Si tu respuesta es un “Mhh ahora
gque lo mencionan, creo que si”
(o similar)... tienes un
problema

Muy probablemente tu empresa esta desperdiciando tiempo y
dinero, y son causas por las que no crecen tus ventas. Podemos
ayudarte a aclarar tu mente y comenzar a disenar tus estrategias,
agenda una cita sin compromiso aqui:

iAgenda una Asesoria!



https://impactum.mx/lp-asesoria-inbound/
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A continuacion se veran detalladamente las etapas del
viaje del consumidor y lo que debes de realizar en cada
una de estas:

Paso 1: Atrae mas gente nueva a tu empresa

Paso 2: Convencerlos de gue den el primer paso

Paso 3: Prepararlos o educarlos para que compren
Paso 4: Haz un cierre memorable

Paso 5: Fomenta la lealtad del

cliente

Paso 6: Optimiza tu proceso de ventas
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Etapa del consumidor: Extranos

En esta etapa la gente no conoce de tu producto o marca, es decir,
son extranos y lo que debes hacer es atraerlos a tus Redes Sociales,
Articulos de Blog, Pagina Web, entre otros, para posteriormente
convertirlo en ventas, esto en otras palabras se conoce como

atraccion de trafico.

Para atraer a estas personas nuevas y asegurarte de que sean las
adecuadas, primero debes conocer perfectamente el perfil de tu
mercado meta.

Es imposible atraer a mas gente nueva a

tu empresa si no conoces cuales son sus
comportamientos, necesidades, problemas,
el lenguaje con el que se expresa y como
buscan la informacion
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cConoces a tus clientes?

Una metodologia que te ayudara a darle nombre y personalidad a tu
mercado meta es la de Buyer Persona (persona compradora). De
acuerdo con esta metodologia, debes conocer 4 areas de tu cliente
ideal, y estas deben estar basadas en hechos reales, es decir, de
acuerdo con lo que te has enfrentado con tus clientes y prospectos
actuales. El objetivo de Buyer persona, es obtener un perfil repetible
de nuestro cliente ideal para poder crear estrategias inteligentes y
efectivas basadas en el cliente. Las 4 areas son:

Quién es : Mensaje
necesita
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1. ¢Quién es nuestro cliente ideal?

Definir el perfil, caracteristicas, comportamientos, datos demograficos,
costumbres, estilo de vida, etc.

2. ¢Qué necesita nuestro cliente ideal?

En este paso, queremos saber como podemos ayudarle a solucionar sus
problemas y/o a lograr sus metas.

3. ¢Por qué le ha sido dificil lograr sus metas y/o superar los
retos?

Ahora queremos saber cuales son las objeciones mas comunes que
podriamos enfrentar con nuestros prospectos.

4, ¢Como debo comunicar mi mensaje a mi cliente ideal?

Una vez que conoces el estilo de vida de tu persona, asi como sus metas
y problemas, ya te sera mas facil poder crear tu estrategia de
comunicacion, con mayor eéxito. Aqui es donde ya definimos cual va a ser
el mensaje que vamos a transmitir a nuestros clientes ideales: la esencia

del mensaje, el medio y las palabras.
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The buyer journey (el camino del
comprador)

Asi mismo, otra cosa que tienes que tener en mente es el proceso de busqueda
del consumidor hasta que este se convierte en cliente, a esto se le conoce
como “The buyer Journey”. Este es una herramienta de Marketing amigable
que permite atraer clientes sin que estos se sientan invadidos (Inbound
Marketing); el punto es proporcionarle informacion relevante en cada una de
las etapas antecesoras a su decision final de compra.

Las etapas son:

Exploracion Evaluacion Decision
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1. Exploracion:

Nuestra persona sabe que tiene un problema pero aun no lo tiene bien
definido, y busca respuestas para entenderlo mejor. Ejemplo: Juan
sabe que las ventas de su empresa estan bajas, pero no sabe
exactamente cual es la razén. En esta etapa puedes crear una
estrategia de Marketing de contenido donde proporcionan informacion
relevante que le ayude a definir su problema a traves de un blog,
Ebooks, videos o archivos que les sirvan como plantillas.

2. Evaluacion:

Nuestro cliente ideal ya sabe exactamente cual es su

problema u oportunidad, y esta buscando diferentes alternativas que le
ayuden a solucionarlo. Aqui, como ya esta buscando servicios/productos
como tal, puedes mostrarle lo que haces: como alguna demostracion
gratis, un video o un caso de éxito.

3. Decision:

Yasabe lo que quiere vy decidira entre 2 o 3 opciones similares.
Ya puedes ser mas agresivo, como ofrecer una asesoria
gratuita, una demostracion en vivo o algun cupon de descuento.
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Convencelos de que den el primer paso

Etapa del consumidor: visitantes
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En esta etapa tienes que trabajar por convencer a la gente nueva que
atrajiste (extranos) a que tomen el primer paso para conocer mas acerca
de ti. Esto lo puedes lograr comunicando que tu como empresa tienes lo
que ellos necesitan, en pocas palabras, les tienes que comunicar y ofrecer
la solucion a sus problemas.

Ahora te preguntaras; écomo le comunico esto al cliente? Una herramienta
muy util para enganchar a las personas con lo que ofreces son las Landing
Page.

Las Landing Page son como una pagina Web, pero enfocadas a la venta. La
ventaja de estas es que contienen unicamente la informacion necesaria
para transmitirles cual es la oferta de valor que ellos recibiran con tu
producto o servicio, para lograr esto se tienen que comunicar los beneficios

del producto en vez de sus caracteristicas. Con las Landing Page la tasa de

conversion de visitantes a prospectos es de un 10%, mientras que la de las
paginas Web es de un 1-2%, las Landing Page son tan efectivas porque solo
tienen un proposito: el de ventau obtener datos de laspersonas

interesadas.
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Es importante recalcar que la Landing Page debe estar enfocada en la
persona y el producto viene como segundo plano, y que deben de
contener informacion que le haga saber a las personas los beneficios que
van a obtener con tu servicio, y si este les va a resolver su problema, esto

es lo primordial.
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Preparalos para que compren

Etapa de tu consumidor: Prospectos
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En esta etapa la gente ya esta mas interesada en lo que ofrece tu
producto, por esta razon estuvieron dispuestos a dejarte sus datos
para obtener mas informacion al respecto. Pero es muy importante
que sepamosS que una persona que nos deja sus datos no
necesariamente esta dispuesta a comprarnos inmediatamente; ahora
tu siguiente paso a realizar es “nutrirlos” a través de correos,
llamadas, etc. La nutricion de prospectos es una técnica de la
automatizacion del marketing y que basicamente consiste en
convertir a personas interesadas en clientes.

Este proceso también actua como un filtro, todos tus prospectos
deberan recorrer un camino que les dara mas informacion sobre como
los puedes ayudar, al principio todos estaran interesados pero
conforme avancen y les brindes mas informacion podras ver aquellos
prospectos que estén mas interesados en ciertos productos o
servicios y veras como algunos dejaran de estar interesados y solitos
dejaran de abrir tus correos o recibir tu informacion, de esta manera
podras concentrar tu energia en aquellos que estan mas interesados y
listos para comprar.
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Para hacer este proceso primero hay que entender del cliente éQué
problema esta tratando de solucionar? é¢Por qué me dejo sus datos? Una
vez que tengamos claro esto podemos tomar accion para ayudarle a
solucionar este problema. Si siempre tienes estas preguntas en mente
no caeras en el error de s6lo marcar o mandar un correo para venderles
algo, sino que buscaras resolverles un problema a través de tu producto,
de esta manera la gente sentira que realmente los estas ayudando y que
no solo los ves con signos de pesos.

Ahora ya sabes, a partir de que un cliente te deje sus datos, todos tus
seguimientos deben de ser para ayudarlo, cuando escribas un mail o lo
llames por seguimiento trata de mencionar algo que lo ayude como por
ejemplo un articulo de algun blog, dar una aportacion que le pueda
servir para mejorar o describir como es que tu producto puede mejorar
significativamente su problema.

Para realizar este proceso exitosamente te recomiendo utilizar las
siguientes herramientas que te ayudaran a darle un seguimiento
personalizado a cada cliente, saber que problemas tiene cada uno y que
es lo que esta buscando:
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Logra un seguimiento personalizado y sin
errores con un CRM

Un CRM (Customer Relationship Management) es un sistema de seguimiento de
clientes que te ayuda a guardar un expediente digital de cada cliente de
manera que sepas exactamente qué ha hecho cada posible cliente; Cuando fue
la Ultima vez que se le marco, qué mail se le mando la ultima vez, qué paginas
ha visitado de tu empresa, en cuales te dejo sus datos... En resumen todo lo
que ha hecho en tu empresa que lo hace estar interesado en un cierto
producto o servicio.

Cuando tu sabes exactamente lo que busca tu cliente, incluso
antes del primer contacto, tu probabilidad de cierre aumenta
considerablemente; tu equipo de venta se siente mas seguro y la
administracion resulta mucho mas facil para ti, ya que sabes
exactamente lo que estan haciendo tus vendedores, los mails
mandados, las cotizaciones, las llamadas, cuantos prospectos
trae cada uno y hasta los cierres logrados, todo desde un mismo
= lugar y ahorrandote tiempo a ti y a tus vendedores

il
il
|
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Ahorra tiempo con la Automatizacion de
Marketing
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Por automatizacion de Marketing se refiere a que una vez que |las
personas te dejan sus datos en una pagina, tu puedas configurar que les
llegue un mail de inmediato con el link de descarga del archivo que
solicitaron por medio esta, luego dependiendo si abrieron ese mail o no
puedas mandarles un segundo correo preguntando si leyeron el archivo
que les mandaste y quiza mandandoles otro articulo que puede ser de
utilidad y quiza por ultimo una semana despues de que lo descargaron
puedes mandar un mail de recordatorio de que pueden agendar una cita
contigo y que estas para ayudarles en lo que necesiten.
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Haz un cierre memorable

Etapa del consumidor: Cliente
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En esta etapa las personas interesadas en tu producto que estuviste
“nutriendo” y siguiendo ya estan listas para comprarte. En esta etapa
es donde muchos vendedores fallan, asi que hay que tener cuidado,
ya que en esta etapa es donde vienen los ingresos economicos. Pero,
te tengo una buena noticia, si realizaste correctamente los pasos
anteriores, te aseguro que tu cierre de ventas sera mas “sencillo”
debido a en l|la etapa de nutrir pudiste conocer las verdaderas
necesidades de tu cliente a través de los medios digitales, y con el
CRM seras capaz de armar de manera mas rapida y concreta tu
discurso de ventas debido a que tienes a la mano todo el historial y
comportamiento tus prospectos.
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Enpocas palabras, enesta etapa si sequiste correctamente los
pasos anteriores, tus prospectos yatienen tomadael 60% dela
decision de compra, solo estan esperando que te comuniques para

decirla. Por otro lado, a un prospecto educado, basta con resolverle
algunas de sus dudas, averiguar alguna objecibn menor o
inseguridad y cerrar la venta. Si tu prospecto completo el viaje de
la decision de compra desde la Exploracion, por la Decision hasta la
Compra, ya no hay nada que puedas hacer para arruinar esta
relacion, excepto claro, prestar un mal servicio, pero damos por
hecho de que si quieres aumentar tus ventas y por eso estas
leyendo este libro, ya tienes un gran producto o servicio.
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Presentacion de ventas memorable

i §

Para realizar un cierre memorable lo mas probable es que necesites una
presentacion de ventas.

Asi mismo, debes asegurarte de hacer sentir al cliente que es unico, que si
escuchaste sus problemas y los entendiste, y que verdaderamente ideaste una
solucion para él, y no es solo un “paquete” mas que vas a vender.
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Fomentar la lealtad del cliente

S

Etapa del consumidor: Fans



En esta etapa ya lograste cerrar la venta, pero ten en mente que el
proceso aun no termina. Es mas, el proceso de ventas puede ser un
ciclo sin fin, si lo manejas adecuadamente. Al dar seguimiento a tus
clientes, las probabilidades de una segunda venta aumentan de
manera considerable, a que si cortas la relacion por completo al
terminar la accion.

Existen muchas formas de dar seguimiento a clientes, algunas son
las siguientes:

e Al momento de la venta, pedir los datos del comprador y después de
recibir su producto/servicio llamarlo y preguntar qué tal le parecio.

e Enviar un correo con alguna encuesta breve o simplemente pidiendo un
comentario.

e Otra opcion mas formal, es enviaren una carta de
agradecimientoo si en uncliente potencial, acordar una cita
para platicar su experiencia de compra.

e Incluso antes de que se termine su contrato, visitar al cliente e intentar

que continle con la empresa y mantener su interés vivo.
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La finalidad de estas acciones es que el cliente se sienta en un
ambiente de confianza y de esta manera puedas reforzar la relacion
empresa-cliente y seguir colaborando. Un cliente satisfecho es un
arma para potencializar tu cartera y para aumentarla; de alguna
manera es otro forma de publicidad (de boca en boca), recomendando
a la empresa, gracias a ese plus de seguimiento de venta.

Asi mismo, para fomentar y construir la lealtad de los clientes no
basta con que el cliente conteste una encuesta post-compra, por lo
que te recomiendo las siguientes estrategias para crear lealtad en los
clientes son:

e Tratalos de forma individual y personal, es decir, crea paquetes, o
productos, etc. especificamente para ellos. Que se sientan distinguidos
del resto.

e Otorga beneficios especiales segun la antigliedad, o variantes; como
monto de compra, o después de un numero de compras tienen
derecho a un servicio mas especializado, etc.
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. Ganate la confianza de tus clientes. Sé honesto en todos los
aspectos, tanto en tiempos de entrega, como en aspectos de
calidad y servicio, con tus productos.

. Intenta dar siempre mas de lo que esperan. Nada es mejor para
tus clientes que saber que son atendidos especificamente a sus
necesidades. Investiga su cultura personal y organizacional e
intenta adaptarte a esta para hacer mas facil la relacion de
trabajo.

El concepto de cliente leal no siempre encaja en el perfil de todos
los clientes, solo es cuestion de perseverar y aprovechar cada
oportunidad para obtener informacion relevante en una relacion
ganar-ganar para que el proceso de ventas ahora si sea exitoso.

Recuerda, un cliente fiel siempre estara contigo, pero uno leal
apostara todo por ti.
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Optimiza tu proceso de ventas
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Muy bien, ahoraya identificas perfectamente en qué etapa del

proceso de compra se encuentran tus clientes y sabes qué estrategias, acciones
y mensajes son los que debes de utilizar para poder aumentar tu porcentaje de
cierre de ventas. Sin embargo, es importante que recuerdes que lo que no se
mide no crece, por lo que te recomiendo ampliamente utilizar el Funnel de
Marketing:

Basicamente, lo que consiste el Funnel de Marketing es identificar en qué etapa
del proceso de compra se encuentran tus clientes (lo cual ya lo realizaste), y
poner el nimero de las personas que se encuentran en dicha etapa. Para que
quede mas claro a continuacidon describiré las 6 etapas del Funnel de
Marketing:

1.Visitantes:

Son todas laspersonasque lograste atraera tus Redes Sociales, Sitio
Web, entre otros. Pertenece al paso 1 de las etapas de compra de tus
consumidores.

2 .Prospectos:

Son todas aquellas personas que ya te dejaron sus datos a traveés de
herramientas como la Landing Page para que tu te pongas en contacto con
ellos, es decir, ya muestran mas interés hacia tu producto. Pertenece al paso
2 de las etapas de compra de tus consumidores.

_iipactum

Grow better



3. Leads Calificados para Marketing:

Estas personas son aquellas que ya te dejaron sus datos para que te
pongas en contacto con ellas, y ya se esta realizando su seguimiento, se
caracterizan debido a la cantidad de descargas que han realizado de tu
contenido (Ebooks, guias, infografias, etc.). Estas personas pertenecen al
paso 3 de las etapas de compra de tus consumidores, es decir, los estas
nutriendo o educando con articulos, videos, entre otro tipo de contenido,
que le dé una idea de como tu producto le va a ayudar a resolver sus
problemas. Estas personas muestran un interés mayor de tu producto, vy
debes de conocer profundamente sus necesidades para explicarles como es
que tu producto los va a ayuda.

3. Leads Calificados para Ventas:

Estas personas son aquellas que fueron leads calificados para marketing y
que ya muestran un interés mayor en tu producto, es decir, estan listos
para comprarte. En esta etapa es muy importante que analices toda Ia
informacion que te comento acerca de sus necesidades (esto corresponde
al paso anterior).
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5.0portunidad:

Enesta etapase encuentran laspersonas con las que ya se esta
negociando el cierre de la venta, es decir, ya se les mostrd una
cotizacion y estan negociando sobre los objetivos y alcances del
proyecto.

6. Clientes:

Su nombre lo dice todo, en esta etapa se encuentran las personas con
las que ya se cerrd la venta, son tus clientes.
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Ya que hayas identificado la etapa en la que esta cada una de las
personas que tu negocio atiende actualmente, podras encontrar las
areas de oportunidad en tu proceso de ventas. Ejemplo, si tu empresa
actualmente cuenta con 1,000 visitas a tu sitio Web o Redes Sociales,
pero solo 3 de esas personas estuvieron dispuestos a dejar sus datos
(es decir, solo 3 se convirtieron en prospectos), significa que tienes un
area de mejora en esa fase. En este escenario, una de las soluciones a
seguir seria ofrecer algun incentivo para que las personas que estan
interesadas dejen sus datos, como una asesoria gratuita si deja sus
datos.

Otro ejemplo seria el siguiente: imagina que una empresa cuenta con 30
personas dentro de la etapa de Lead Calificado para Venta, es decir,
estas 30 personas ya tienen una intencion de comprarte. Pero por
alguna razon solo lograste cerrar 1 de esas 30 personas; esto significa
que tu empresa tiene un area de mejora en la etapa de oportunidad, es
decir, necesitas mejorar la manera en l|la que se presentan las
cotizaciones y como se negocian los objetivos y alcances a cumplir.
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Implementa estas estrategias en
tu empresa

¢Te gustaria saber como detonar el crecimiento en clientes de tu
empresa? Agenda una asesoria, podemos resolver tus dudas y trazar
la estrategia para tu empresa:

- ¢Sigues buscando la estrategia digital
‘o comercial perfecta para tu negocio?

. #jAcercate a nosotros!
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Quizas también te interese...

it CQuieres saber cémo crecer tu negocio?
Casos de éxito Insplrdte con’ Ios casos de éxito de

2020 - 2023

e nuestos chente



https://impactum.mx/lp-casos-exito/

