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Elproceso de compra
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Inbound Marketing

Elproceso de compra HOY
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Inbound Marketing

;Qué ha cambiado?
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« El90% de los compradores + El60% de los procesos de « Almenos 7 de cada10 * Una media de 13 piezas
buscan informacion online a compra se deciden antes de decisores consultan de contenido son
lo largo del proceso de recibir un contacto del internet a lo largo de las consumidas online
compra agente comercial fases del proceso de durante el proceso
compra
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Realidad actual

Todo esto va de establecer R - la C l ones

entendiendo el M olme ntO
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Marketing Tradicional

Cerrar
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Etapas del ciclo de venta

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR

DESCONOCIDO PRESCRIPTOR

CONOCIMIENTO CONSIDERACION CONVERSION FIDELIZACION

Permanecer en contacto con los usuarios permite el flujo hacia una venta cualificada
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Inbound Marketing

Pilares

CONTENT SOCIAL
MARKETING MEDIA

AUTOMATION
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Estrategia unificada coordinada basada

en marketing de contenidos,
multiplicando su impacto a traves de las

redes sociales, orientadas a la atracciony

fidelizacion natural de clientes de forma
continua en el tiempo, aprovechando la
automatizacion de acciones, mediciony
optimizacion continua de las mismas




Marketing Automation:
Buyer's Journey
Fases

Metodologia

Inbound
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Buyer's journey

CUSTOMER
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Workflows

Inbound Scenario

SUBSCRIBER LEAD QUALIFIED LEAD OPPORTUNITY CUSTOMER
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Workflows

Marketing and Sales Automation
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Workflows

Definimos el Camino de Compra (Buyer's journey)

Presencia Reconocimiento Consideracion Decision
TOP OF THE FUNNEL MIDDLE OF THE FUNNEL BOTTOM OF THE FUNNEL
o Descargo
o LinkedIn 1 eBook Caso de éxito
: Post
1 o Webinar o Compra
! : informativo

o Consulta una
: calucladora de ROI

o Visita pdgina
de producto

.z 1 .
o Lectura del blog o Conversacidn 0 Consulta la o Recibe oferta
corporativo comercial Metodologia personalizada
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