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CONSULTORES

M Desarrollo de marca y comunicacion

v Diseno de embudos de ventas y CRM

M Estudios de mercado y sigmentacion

[V Planes comerciales y de fidelizacion

—




Ventasy
Posicionamiento

Vender con estrategia, posicionar con impacto.

1. Estrategias de marketing digital y tradicional
“La mejor estrategia combina lo digital y lo tradicional para multiplicar resultados.”

Marketing digital: redes sociales, SEO/SEM, email marketing, content marketing.
Métricas digitales: CTR, tasa de conversion, costo por lead (CPL).

Marketing tradicional: ferias, medios impresos, relaciones publicas, material POP
Métricas tradicionales: contactos generados y costo por cliente potencial.

@ = 2. Desarrollo de marca y comunicacion
pro==a “La marca es el activo intangible que convierte clientes en seguidores fieles.”

/:, * Elementos: identidad visual, propuesta de valor, tono de comunicacion, storytelling.
* Canales: digital (web, redes sociales, newsletters) y presencial (eventos, visitas comerciales).
* Beneficio: genera confianza, posicionamiento y preferencia de compra.

3. Diseno de embudos de ventas y CRM

“Un embudo bien disefiado convierte interés en lealtad.”

AGUEGAL * Etapas: atraccion, interés, consideracion, decision, fidelizacion.

CRM: Salesforce, Zoho, HubSpot para seguimiento y automatizacion.
Indicadores: tasa de conversion, tiempo de cierre, valor del cliente (CLV).

4. Estudios de mercado y segmentacion

“Conocer al cliente es la clave para vender mas y mejor.”

Estudios: encuestas, entrevistas, benchmarking, datos estadisticos.
Segmentacioén: geogréfica, demografica, conductual, psicografica.
Beneficio: mensajes correctos para clientes con mayor probabilidad de compra.

5. Planes comerciales y de fidelizacion
“El cliente satisfecho compra una vez, el cliente fidelizado compra siempre.”

Planes: FODA, metas SMART, clasificacion de clientes AAA-AA-A, rutas de ventas eficientes.
Fidelizacion: programas de recompensas, servicio postventa, encuestas de satisfaccion,
comunicacién continua.

KPIs: crecimiento de cartera, tasa de retencion, ingreso promedio por cliente.
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