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TEMA DE HOY

iDel embudo al Ciclo Inbound!



AGENDA

Estado actual del embudo
Qué es el Ciclo Inbound
Coémo implementar el Ciclo Inbound en tu organizacién



QUE APRENDERAS HOY

Qué es un Ciclo Inbound
Coémo implementar el Ciclo Inbound en tu
organizacion



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

©1.°7:

de Zoom.




Empecemos con
una historia



1 8. 0.8 8 ¢

“"Felicitaciones! Nuestro
guia turistico fue
increible!”

“Los leones marinos
estuvieron
espectaculares! Me senti
muy seguro en el agua
con los guias. Es una
oportunidad Unica en la
vida”




Tenia que comprar,
incluso antes de haber
visitado la pagina web.

El cliente fue el que me
lo vendid, no la
empresa.

Estas resefas no le
costaron nada a la
empresa y funcionan
por un largo tiempo.



Aci e¢ como ahora compramos.
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Tus clientes hacen

MEJOR MARKETING

que tu.



Embudo

Clientes
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Del Embudo al Ciclo Inbound



Embudo

Clientes



Embudo

09







81% de personas
confian en amigos
y familia, por
encima de lo que
diga una empresa

69% no confian en
anuncios

— ~° Fuente: HubSpot Research %


https://research.hubspot.com/customer-acquisition-study

Tus clientes potenciales confian en tus clientes actuales.

What sources of information do you rely on when making purchase decisions for business software?

Word of mouth (friends, social media) referrals

Customer references

Media articles

Vendor-authored materials (eBooks, blog posts, whitepapers, case studies
Analyst reports/ recommendations (Gartner, Forrester)

Crowdsourced review sites (Quora, G2 Crowd, TrustRadius)

Salesperson

Fuente: HubSpot Global Jobs Poll, 2016

55%

46%

38%

38%

34%

27%

22%

Source: HubSpot Research


https://research.hubspot.com/charts/marketing-and-sales-not-considered-trustworthy

Y los compradores no confian en los marketeros o vendedores.

Who do you consider to be trustworthy?

Doctor

Firefighter

Teacher

Nurse

Dentist

Accountant

Lawyer

Professional musician
Software developer
Journalist

Barista
Services/customer service
Professional athlete
Investment banker
Salesperson
Marketer
Stockbroker

Cars salesman
Politician

Lobbyist

49% I
48% I
38% I
36% I
19% I
12% I
12% I
10% I

S

5% N
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4%

4% IR

% 1l

3%

3%

2% Il

1% 0

©,
1% . Baso: 928 Global respondents (up to 3 selections accopled)
1% Source: HubSpot Global Jobs Foll Q2 2016

Fuente: HubSpot Global Jobs Poll, 2016


https://research.hubspot.com/charts/marketing-and-sales-not-considered-trustworthy

El costo de adquisicion de clientes esta aumentando.

CAC BROKEN OQUT 8Y CHANNEL OVER TIME

COMPARING PAID AND CONTENT CAC

Content CAC is Growmg Quicker Than Paid CAC o sapcac

CONTENT CAC
k)"it"\.f'-.'A-."\-"':I.U!-(L?"l:.' acqQuIsition cost is Increasing like all CAC, but is increasing at a quicker rat
han paid customer acquisition co

5 YEARS AGO 4 YEARS AGO 3 YEARS AGO 2 YEARS AGO 1 YEARS AGO Today
WHEN MEASUREMENT WAS TAKEN

N = 619 companies



;Por qué el embudo ya no funciona?

El crecimiento del embudo esté limitado a lo
Marketing que le pongas encima. La Unica manera de
crecer es alimentar el “top of the funnel” y eso
se esta volviendo mas costoso.

Ventas : :
Sabemos que tus clientes hacen mejor

marketing que nadie, sin embargo el embudo
no toma en cuenta a los clientes.

Clientes

B



Del embudo al ciclo

Antes, con el embudo... Ahora, con el ciclo...
los clientes eran la los clientes estan en el
altima prioridad centro del proceso

Marketing

Ventas

Clientes
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Qué es el Ciclo Inbound



Ciclo Inbound = Flywheel



; Qué es un “flywheel”?

e Esun mecanismo que almacena energia para después liberarla.

o Estd diseflado para mantener corriendo a un motor incluso cuando no
estas apretando el acelerador.




Un “flywheel” es como una rueda de alfarero.

o Presionas el pedal para empezar a
mover la rueda.

e Lo sigues presionando en
intervalos.

e Larueda se sigue moviendo a
velocidad constante incluso si no
estas presionando el pedal.

e Sipresionas el pedal mas
frecuentemente, la rueda se
mueve mas rapido.




iMuy chevere!
; Pero cdmo se relaciona una rueda
de altarero con mi empresa?



Embudo vs. Ciclo

Marketing

S

Ventas

Clientes

Inbound (Flywheel)




d’Co’mo convertimos v embudo en un Ciclo ITnbovnd?
Deleitando a tus clientes.



La Metodologia Inbound

e El Ciclo Inbound constituye el
nuevo modelo de negocio.

e Te obliga a invertir en tus clientes
para crecer.

o Cada etapa de la metodologia
impulsa la siguiente etapa.




Atraer

Aqui es donde los prospectos
ingresan a tu ciclo e
interactlan con tu empresa
por primera vez.



Interactvar

En esta etapa ya estas
interactuando con tus
prospectos. Haz el proceso
de decisién y compra lo
mas facil posible.



De/eitar

Finalmente, tus nuevos clientes
se pueden convertir en
promotores de tu empresa. El
éxito de tus clientes es tu
cliente.




Si aplicas mas fuerza a una
seccién, jla rueda gira mas

rapido!




Cémo se alinea la metodologia con tus equipos de trabajo

Brinda valor antes de
exprimir valor

El éxito de tus
clientes es tu éxito

Facilita el proceso de
investigacién y compra



Cbmo crear un Ciclo Inbound en tu empresa

1. Usa atus clientes actuales como una herramienta mas efectiva para tu
estrategia de “go-to-market”.




Cbmo crear un Ciclo Inbound en tu empresa

1. Usa atus clientes actuales como una herramienta mas efectiva para tu
estrategia de “go-to-market”.

2. Utiliza tecnologia y datos para pasar de un modelo de soporte
reactivo a un modelo de éxito proactivo.




Cbémo crear un Ciclo Inbound en tu empresa

1. Usa atus clientes actuales como una herramienta mas efectiva para tu

estrategia de “go-to-market”.

2. Utiliza tecnologia y datos para pasar de un modelo de soporte

reactivo a un modelo de éxito proactivo.

3. Mantén alineada a toda tu empresa para que el éxito de tus clientes

sea un objetivo Unico y comun.
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Cémo crear el Ciclo Inbound de tu empresa



Actividades Para Crear el Ciclo Inbound

Identifica las métricas principales de tu empresa

Identifica la fuerza en cada una de las etapas del Ciclo
~ Inbound

Identifica los puntos de friccién entre los clientes y
— los empleados, y los puntos de transferencia entre
equipos




% Proceso Para crear

o El Ciclo Inbound

° En tu empresa




b

ide El Ciclo

Tarea #1




Tarea #1 Mide el Ciclo

1. Familiarizate de nuevo con los principios fundamentales de
la metodologia Inbound.

2. ldentifica las actividades o programas principales en cada
etapa del ciclo

3. ldentifica la métrica mas importante por actividad.



Tarea #1 Mide el Ciclo

Brinda valor antes de
exprimir valor

El éxito de tus
clientes es tu éxito

Facilita el proceso de
investigacion y compra

B



Tarea #1 Mide el Ciclo

Proveemos valor a nuestros prospectos cuando ...

<actividad principal>

Mis clientes son exitosos cuando... Facilitamos la compra a los prospectos cuando

<actividad principal> <actividad principal>

B



Tarea #1 Mide el Ciclo

Added: Lost:

Nota: “Added” and “Lost” are Total:
monthly/quarterly metrics (depending on
how your company tracks results. “Total”
refers to your grand total.

<KPI>
Added: Lost:

<KPI>
Added: Lost:

Total: Total:

<KPI>

Added: Lost:

Total:
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Maximiza Deleitar
Tarea #2




Tarea #2 Maximiza Deleitar

1. Crea una lista de las fuerzas que mueven a los clientes a
través del ciclo.

2. Describe si estdn disefiadas para cubrir las necesidades del
cliente o de las tuyas.

3. Actualiza cada fuerza para maximizar el deleite del cliente



Tarea #2 Maximiza Deleitar

Fuerza Actualmente... Para maximizar deleitar
Caminos de conversion Los prospectos llenan un Prospectos pueden
formulario programar llamada, chatear

O llenar el formulario



. : Fuerzas de Vent
Tarea #2 Maximiza Deleitar

Fuerza Actualmente... Para maximizar deleitar

Comisién de ventas Comisiones basadas solo en | Rotacidn de todos los leads
“ingresos nuevos”



. : Fuerzas de Servici
Tarea #2 Maximiza Deleitar

Fuerza Actualmente... Para maximizar deleitar

Soporte Técnico Via teléfono o email Habilitar soporte via chat
unicamente



Tarea #2 Maximiza Deleitar

Fuerzas de atraccién:

<actividad principal>

Fuerzas de Deleitar Fuerzas de Interaccién

<actividad principal> <actividad principal>




Reduce la friccidon
Tarea #3




Tarea #3 Reduce friccion

1. Identifica los puntos de friccién

2. ;Qué puede ser automatizado?

3. Para los puntos de friccion donde la automatizacion no es
posible, ;qué metas pueden ser compartidas entre equipos?

4. Sitampoco se puede con metas compartidas, es necesario
reestructurar la org?



Tarea #3 Reducir Friccion

o Podemos reducir la friccion al implementar ...
Fuente de friccidn )
automatizacion? nueva meta? reorganizacion?
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https://docs.google.com/presentation/d/1D4l3TR89EjSHpWUIldCuA44Qm7bb8BV7XhhtE_eRgSw/edit?usp=sharing

iGracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot



