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Punto partida Recursos

Preguntas: Recursos disponibles
Como es nuestra BBDD. Calendario
Ultima actualizacion. Herramientas

Calidad de los datos

Acciones realizadas

;Conocemos tasa de conversion?
¢ Buyers Persona B2B creados?

Objetivos

Aumentar la base de datos.
Conseguir leads

Conocer mejor nuestra BBDD
Atraer

Cualificar

Convertir



Estrategia de captacion de leads

Un lead es todo aquella persona o empresa que, en un momento determinado, nos facilita
sus datos convirtiéendose en un contacto sobre el que poder hacer seguimiento.
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Estrategia de captacion de leads

La captacion de leads es el conjunto de acciones o estrategias que se llevan a cabo para
conseguir un aumento de contactos o clientes potenciales con posibilidades de pasar a ser
clientes. Es decir, son todas aquellas iniciativas con las que se da a conocer una marca en la
gue la audiencia pueda estar interesada para solventar sus necesidades a través de sus

productos o servicios.
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Fases en una campana de captacion de
leads



Atraer: concepto Buyer Persona

1. ¢Cual es su necesidad ?
2. Conducta laboral/personal/online
3. Proceso de compra

4. Palabras clave




Cualificar Leads

¢Por qué cualificar leads?

Una base de datos bien ordenada y bien
clasificada es fundamental para centrar
las acciones de marketing y poder
conseguir los objetivos esperados.

Todos los leads captados no tienen el
mismo interés ni se corresponden con el
buyer persona que has definido.







Lead scoring manual

0 Calcula la tasa de conversion a Calcula las tasas de cierre de cada
cliente de todos tus leads uno de esos atributos
° Definir los diferentes atributos que 0 Asignar valores de puntuacion
consideréis fueron los leads mas

valiosos



Lead scoring

LEAD SCORING MODEL

PROFILE FIT ENGAGEMENT
COMPANY PERSONA
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Lead scoring
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LEAD SCORING
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Lead scoring

Infroduced a New Lead Scoring Model
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Lead Nurturing

¢Qué es lead nurturing y por qué es tan importante?

Lead nurturing o nutricion de leads es el proceso deliberado de atraer a tu publico
objetivo ofreciendo informacion relevante en cada una de las fases del recorrido del
comprador, a fin de posicionar tu compania como la apuesta mas segura para ayudarles
a alcanzar sus objetivos.



Algunos datos

nutrir o no nutrir

20%

incremento de
oportunidades de venta
producidos por los leads
nutridos

la fiebre del inbound marketing

98%

de los MQL no llegan a
convertirse en clientes o a
cerrar una compra

Escribe aqui tu texto

760%

mas de ingresos en
acciones de email
marketing segmentadas



Lead Nurturing

La nutricion implica mucho mas que enviar
un Monton de correos o boletines de noticias
mensuales (o0 semanales). La nutricion es mas
enfocada, si sigue un proceso definido
claramente.

e Educar

e Informar

e Involucrar

e Convertir

EDUCAR

LEAD NURTURING

INFORMAR

INVOLUCRAR




Lead Nurturing

La nutricion de leads no es una TIPOS DE LEAD MAGNET

estrategia Unica que sirva en todos

los casos. Existen muchos programas @g@ A q

de nutricion diferentes adaptados a @m‘?_ﬁ' FREE Sasionas

diferentes situaciones y objetivos. Talleres Doccusntac Consultas de

Hemos definido tres tipos de ofertas gratuitas descubrimiento

programas que se aplican a casi

todos los casos. Gt = m

e Programas de interaccion RE REORK (oXoXe)

Programas educacionales Cursos gratis Ebook Guias Y un largo etc.

e programas de ciclo activos de contenido



Funnel de Marketing y Ventas

Clasificacion de Leads dentro en el embudo de ventas
e |eads frios: desconocidos o inactivos.
e |eadstemplados: son mas activos y mas aptos que los leads frios, pero aun no llegan
a una combinacion 6ptima de ambos parametros.
e |eads calientes: leads aptos 0 muy aptos y activos 0 muy activos. Estos son los que
Mas Nos interesan y sobre los que tenemos que actuar con Mas urgencia.

Concepto de Oportunidad



I Lead

I Lead

Sales

I Generation

I Nurture

The Marketing Funnel

TrackMaven

© Marketing campaigns and
consumer research

o Events, advertising, tradeshows,
blog, webinars, direct mail, viral
campaigns, social media, search,
media mentions, and more

©® Engagement and introduction to
positioning

® Emails, targeted content, classes,
newsletters, and more

® Product information and specials
® Automated email campaigns, case
studies, free trials, and more

® Product demos and shopping carts
o Sales adds to nurture stream

® Marketing and sales work to
prove their product is best

© Sales transaction is completed



EMBUDO DE VENTAS

Accién

MODELO AIDA

o Primer contacto
9 Lead no cualificado
9 Lead cualificado

Cliente

D MBA



Pipeline de Ventas

Sales Identify Assess
process & Qualify Needs

Sales Call

Contacted
pipeline Scheduled

Influence

Buying

Negotiation




Pipeline de Ventas

Average Average Average O Average
Deal 1 8 O 8 O Number of 8 1 Lead-to-Customer 1 O / Days Spent 9 8
Value ) Open Deals Conversion O In Pipeline

$13,250

average deal value

$14,140

$12,240
$10,203
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Fase de conversion y cierre

e Conocer. Es muy importante entender las necesidades de los clientes. ¢ Cuales son los
objetivos de cada cooperativa? ;Quiénes son las personas que pueden decidir sobre su
asociacion a Cooperama?

Investigar

e Entender el dolor: ;Cual es el problema de cada cooperativa? ; Podemos ofrecerle alguna
solucion?

Técnicas para separar valor de ser asociado con el precio por ser asociado
¢Qué es lo que les ayudamos a hacer mejor?
¢Qué les ayudamos a mejorar?



Fase de conversion y cierre

e Personalizar. Si solucionamos cosas, personalizar con cada cliente. La clave de una buena
demostracion comercial puede centrarse en tres aspectos: preparacion, personalizacion e
interaccion conversacional. Dialoga

e Comunicar efectivamente lo que aporta/soluciona/mejora para ellos ser asociado a

Cooperama. Comunicar la sencillez en asociarse y la inmediatez de los beneficios.
Escuchar. escuchar sus objeciones. Entenderlas
Preguntar.

Seguimiento. Insistir (cOmo insistir sin incomodar?)




Técnicas de clerre

01 | Ahoraonunca

02 | Resumen

03 | Cierreinesperado

04 | Retirada (o take away)
05 | Cierresuave

06 | BenFranklin

07 | Hacia atras

08 | Cierre ventas perdidas




Opbjetivos. Medicion y seguimiento

KPI's
- numero de oportunidades comerciales en el embudo de ventas
- ventas/periodo
- tasa de conversion:
- tasa conversion leads a ventas
- tasa conversion leads cualificados a ventas
- Coste de adquisicion por cliente (CAC)
- Ciclodeventa
- Valor de vida del cliente (CLV)

Existen otros indicadores como son indicadores de actividad y productividad. Tienen que ver con
tiempo, volumen y seguimiento.



Herramientas. Software Ventas y Marketing



Herramientas. Software Ventas y Marketing

2 O

CRM

Zoho CRM

CRM clasico para Ventas
Version gratuita
Automatizacion

Hubspot CRM Marketing

CRM Marketing + Ventas
Herramientas de Inbound
Marketing. Automatizacion

mailchimp

email Marketing

Herramienta email marketing
Version gratuita hasta 2.000
contactos

Automatizacion




Gracias.

Jose Luis Munano
hola@7leguas.es




