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Consistencia + Constancia

Compromiso con el cliente
= Ingresos permanentes por cliente

Su ingreso
comercial
» depende de ‘
. un cliente Larga vida
El antiguo comprometido al nuevo
embudo ests ano trasaio  CICLO VITAL
continuo

iMUERTO!

El embudo tradicional
FINALIZA cuando
un cliente potencial se
convierte en cliente
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optimizando el valor del cliente proviene del upselling

de porvida & la rentabilidad

MARKETING EN CADA ETAPA:

A medida que sus clientes transiten un nuevo Ciclo Vital constante, acérquese
a ellos en cada etapa y siga siendo un socio valioso de su éxito.

EXPLORAR ) ) COMPRAR )

Ayude a los clientes potenciales Cierre la venta con

Destaquese entre sus

a que lo encuentren mediante
el marketing digital, a fin de
desarrollar conocimiento, su

marca y el proceso.

Herramientas: Motores de busqueda,
Websites y campanas de Email

47% del

marketing digital
se utiliza para
generar

contactos

ATRAER )

Atraiga a los clientes con
anticipaciéon mediante
informacién oportuna de
instalacién y guias de
usuarios.

Herramientas: Guias de instalacién,
Entrenamientos, Actualizacion
de Status

Las empresas
que se concentran
en el éxito de los
clientes existentes
tienen la tasa de
cancelacién mas

baja del 8%

Obtenga ingresos permanentes por crear un valor constante en cada etapa del recorrido.

competidores presentando

contenido convincente para
validar su experiencia y reducir
su lista de clientes potenciales.

Herramientas: Casos de Estudio,
Resenas, Informes o whitepapers

.

del
contenido se
... comparte en las
redes sociales

OPTIMIZAR )

Optimice la experiencia
comunicandose directamente
y a menudo para aumentar la
adopciéony el uso
Herramientas: Cortes trimestrales, mejores

prdcticas, relacionamiento, Encuesta de
Satisfaccion de Clientes, Informes de uso.
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Principales practicas de adopcion
de clientes:
1) crear usuarios master

e mmm—a
-~

2) publicitar historias de éxito internas
3) mostrar, no contar
4) incorporar contenido de video
5) implementar el aprendizaje gradual

recomendaciones y
referencias obtenidas a
través del Programa de

Defensa del Cliente.

Herramientas: Logotipos, cotizaciones
y programa de referencias.

decisién final del
rente de experien

EXPANDIR )

Expanda y renueve la
compra del cliente con
servicios complementarios
y un mayor uso.
Herramientas: Eventos de

Relacionamiento, Reuniones en
persona, eMails personalizados

Ahorre el 85%

en costos de adquisicion
de nuevos clientes

mediante las renovaciones
y el upselling a
los clientes
existentes

PLANIFIQUE LOS PROXIMOS PASOS

para fortalecer su
Ciclo Vital de Clientes

€D Identifique brechas
@) Priorice recursos
) Obtenga aportes de estrategias
de las partes interesadas
Q Asigne prioridades, plazos y parametros
€D Ejecute y evalue

de vanguardia destinan
dinero y apoyo a la
experiencia del cliente

itEl ciclo vital del cliente NUNCA TERMINA!
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