Consejos para
configurar un workflow
que aumente las ventas

e
e
++4

Q"
Sera la base para conectarse con tu persona
objetivo y disefiar un Buyer's Journey ajustado »
a sus caracteristicas como consumidor. Asi te
aseguras de tener lo necesario para construir

relaciones solidas que conduzcan hacia la g
conversion.

«

Por ejemplo, si se tratara de productos que
enfaticen en soluciones para un problema
especifico, si la idea es concretar ventas
complementarias a las realizadas
anteriormente o si las ofertas iran destinadas a

clientes pasivos.

Q"
Esto significa disponer qué acciones o
condiciones deben cumplirse para que los \
leads transiten de una fase a otra, hasta llegar
al Ultimo paso. Ello es elemental para poner en ‘
mMarcha una estrategia sostenible y eficaz.
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cQué fallg?, ;.como han respondido los

destinatarios?, ;qué podria mejorar?, ;cuales

han sido los puntos de contacto mas exitosos?

Ese tipo de respuestas te ayudaran a

perfeccionar las entregas, deleitar a nuevos
@ Clientesy cerrar masawentas.

W

Da mayor notoriedad al numero de leads en cada etapa.

Entrega una idea mas certera sobre la probabilidad de
gue ocurra una conversion.

Permite identificar acciones o fases que podrian
debilitar o fortalecer el viaje de compra.

Visibiliza el cumplimiento de los objetivos que se
establezcan.

Construye un proceso de venta escalable, desde el

primer contacto hasta la fase final.
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