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"EI 90% de los
negocios fracasa por
la falta de clientes”




UN ALTO EN EL CAMINO



Desarrollo de Cliente.

|
Busqueda del Modelo de Negocio Ejecucion del Modelo de Negocio
problema-solucion producto-mercado
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cliente compania
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ENCAJE PROBLEMA - SOLUCION
ENTREVISTAS DE PROBLEMA
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ENTREVISTAS DE SOLUCION
EXPERIMENTOS DE SOLUCION
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« Experimentos / Tarjetas de experimentacion

-}Q:— Tener una tarjeta para cada experimento nos ayuda a minimizar los errores en el proceso y ver cémo va evolucionando

TARJETA DE EXPERIMENTOS (instrucciones)




ENCAJE PRODUCTO - MERCADO
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Curva de adopcion de innovaciones
(Everett Rogers)
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Curva de adopcién de innovaciones
(Everett Rogers)

DESCUBRIR PROBLEMAS

1. ATENCION
. INTERES

2

AIDA : TODO ES PSICOLOGICO

ENAMORAR CON LA
SOLUCION

3. CONSIDERACION

ETAPA DE REFLEXION

CONVENCER PARA QUE
ME COMPREN A Mi

3. COMPRA

FACILITAR EL PROCESO
DE COMPRA
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GRACIAS!




ONLINE

OFFLINE

y

ATENCION

£ Mujer de Barcelona

Todavia no conoces uno de Ver mds

CLINICASLASERS USION.COM

(Comprueba los resuitados. SOUCITAR OTA
s

NOMBRE

Asun
Ana

Itziar
Ana

Maider

Miren
Julia
Elena
Lourdes.
Alicia

Iciar
Maite
Wila

lisida Colindri

Delphine
Estibaliz
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SEGUIMIENTO DE CAPTACION DE NUEVAS CLIENTAS
Instrucciones de uso en el siguiente enlace :
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CONSIDERACION

GRACIAS POR REGISTRARTE

EXTT SN

Cuantas se han
registrada

| ] K L M
Embudo de

ersicn
Cuantas han  Cuantas Han
Cuantas. contactadas Asistido Comprado Total Ventas
45 22 3 460,90€ #REF!

REFERENCIAS  REFERENCIAS
REFERENCIAS{CUANTA (CUANTAS HAN
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¢ EMBUDO O COLADOR?




ECOMMERCE

EMBUDO PARA TIENDA ONLINE

EMBUDO IDEAL

Gracias

Si
Comprar de
Nuevo



EMBUDO

Pop up
Descuento

Retargeting
Testimonios

retargeting / Descuentos
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Gracias Comprar de
—> | = Nuevo

Registro con
recurso Gratis

Serie automatizada Serie automatizada Serie automatizada
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ION PARA EMAIL (instrucciones)
J— UION PARA EMAIL
o Canal: Nombre del canal que estamos midiendo
o Presupuesto: Cantidad que hemos invertido en la campafia
o Impacto: Personas que han “visto” la campafia PLANTILLA EMAIL
© ATENCION: Cudntos han llegado hasta la parte de Atencién del Embudo
o INTERES: Cuantos han llegado hasta |a parte de Interés del Embudo
o DESEQ: Cuantos han llegado hasta la parte de Deseo del Embudo Piensa un buen asunto y prueba
o ACCION: Cudntos han comprado, han llegada hasta la parte de Accién del Embudo entre asuntos C"’-GOS‘Y DIRECTOS
o CAC: Coste de Adquirir un Cliente = Presupueste / Accién para medir su eficacia
Es importante que intentemos
Es importante que informemos de crear una conexién de alguna
quiénes somos en la presentacion manera con la persona que va a
para disipar dudas sobre las leer nuestro mensaje.
intenciones de nuestro mensaje.
El Pitch es la parte central del -
ETAPA EMBUDO ‘ email. Es lo que quieres, lo que CIERRE- Una alabanza con mesura hacia
buscas de la persona que lo — quien va a leer el mensaje o
| canaL | PRESPUPUESTO | npPACTO ‘ ATENCION INTERES | DESEQ | ACCIGN ‘ CAC I_‘ recibe. FIRMA: hacia la empresa a la que
— representa también ayuda a
1 que no abandonen la lectura.
2 . £
3 Hay que cerrar bien el email.
SIEMPRE debemos firmar los Dile cual deseas que sea el
4 mensajes que enviemos con siguiente paso.
5 nuestros datos de contacto
6
* Recuerda que los asunto pueden ser CIEGOS o DIRECTOS. Te recomendamos revisar el capitulo
correspondiente del Manual para ver en qué consisten
| R |
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UION PARA CONVERSACION VENTA CONSULTIVA

PLANTILLA CONVERSACION VENTA CONSULTIVA TU CONVERSACION VENTA CONSULTIVA

~

4Podrias expandirte un poco Mds sobre...?

Cuéntame mas sobre...

Mencionaste una preocupacion sobre... ¢ Podrias explicirmelo mejor?
&Me podrias ayudar a entender...?

£Cudl seria un ejemplo de...?

£Me podrias dar un ejemplo de...?

£Cémo seria un ejemplo de ...en tu empresa/ industria?

No tengo muy claro como funciona... éMe podrias dar un ejemplo? .
4Cuando empezaste a experimentar...?

éCuando te diste cuenta por primera vez de...?

£...Ha estado pasando desde hace mucho tiempo?

£Qué tan a menudo...sucede?

&Has tenido la oportunidad de ponerle nimeros a...?

£éCudnto te dice tu experiencia que el...te esta costando?

£Podrias dar una cifra aproximada sobre cudnto te estd costando...?

£ Cudl seria |a posicidn de...comparado con otros asuntes con los que estés lidiando?
4Tiene sentido buscar una solucién para...en este momento?

Cuando consideras todos los otros asuntos que tienes sobre la mesa, éDénde
queda...?
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Escribe tu guidn de conversacion de venta consultiva tomando como inspiracion las preguntas que
hemos puesto en la plantilla que mostramos en esta misma pagina.

Recuerda que NO tienes que leer el guidn sino hacer que éste te sirva de guia durante tu
conversacion.
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Acceso alas herramientas BIK.
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NUEVAS CONVOCATORIAS
COVID-19 Y PLAZOS DE AYUDAS
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¢ DUDAS?
¢ PREGUNTAS?

t.avila@ceei-elche.com
tbueno@ceei-elche.com
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