Semana de Ventas Inbound

Toma decisiones
estratégicas conla
Matriz de Impacto
y Esfuerzo
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Kennedy Monzon
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“‘Hay muchisimos métodos de priorizacion, pero
a veces la forma ideal de priorizacion es la que
te permite comenzar cuanto antes con todo Io
gue tienes que hacer.”

Irene Prieto, Product Manager en IKEA



Conoce al destructor del estrés

Matriz de Impacto y Esfuerzo
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La matriz de Impacto y Esfuerzo

cQué significa cada cuadrante?

Quick wins: esfuerzo bajo e impacto alto.

Empieza con estas tareas para rapidamente
generar un impacto en tu organizacion.

Tareas menores: esfuerzo bajo e

Impacto bajo. Estas tareas no cambiaran el
juego, pero quitarlas de en medio te
ayudaran a enfocarte en tareas mas
importantes.



La matriz de Impacto y Esfuerzo

cQué significa cada cuadrante?

Proyectos principales: esfuerzo

alto e impacto alto. Aqui consideraras el
lanzamiento de nuevos productos o ingreso a
nuevos mercados. Tendras que volver a dividir
esta tarea en formas mas pequenas y volver a
priorizar.

Olvidate: esfuerzo alto e impacto bajo.
No suelen ser relevantes y hay que
aceptarlas asi e ignorarlas hasta que se
cuente con el tiempo suficiente o se
reevalue su prioridad.



La matriz de Impacto y Esfuerzo

¢Como lo usamos?

1. Escribe tus ideas en post-its, tarjetas o
pequenas hojas de papel.

2. A cada tarea asignale un nivel de -

Impacto y de Esfuerzo. Para empezar
utiliza dos niveles: Alto y Bajo.

3. Coloca las ideas sobre la matriz, ubicandolos en su lugar correcto.

3. Empieza a ejecutar basado en el nuevo orden de tus ideas.






« 3 canales de ventas

Hoy trabajaremos con

» 3 buyer personas

A

 Felipe marido demostrativo (comprador eventual)
» Pablo colega proactivo (comprador de una sola vez)
» Ana estudiante de universidad (compradora recurrente)

- WhatsApp Business

. Tienda virtual e e ﬂ
« Llamada directa



Hoy trabajaremos con

» 5 herramientas de marketing y ventas

» Acortador y rastreador de enlaces (Bit.ly)

 (Gestor de relacion con clientes (HubSpot CRM)
» Facebook Ads

- Pagina de aterrizaje
« Correos electronicos
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Hoy trabajaremos con

« 3 embudos

- Embudo de adquisicon de leads
« Embudo de retencion de leads
 Embudo de monetizacion de leads

» 1 metodologia de ventas
* Ventas Inbound



Embudo de
Adquisicon

ETAPA DESCUBRIMIENTO

ARTICULO

Nombre de la
campana

[codename]

S Boton de llamado ____

EN EL BLOG _

a la accion

. Boton de llamado

a la accion

. Boton de llamado

— Felipe marido demostrativo
— Pablo colega proactivo
— Ana estudiante de universidad

Buyer personas

a la accion

. Boton de llamado
a la accion

CONTENIDO .
EN CANALES PUBLICACION N
PROPIOS EN FACEBOOK
LINK EN
INSTAGRAM
CONTENIDO
EN CANALES St bah
DE PAGO Ads

. Boton de llamado

Workflow [codename] Target [codename]
Name: Persona:
FASE DE
CAPTURA
DE LEADS
1 PAGINA DE
, PAGINA DE FORMULARIO o ErEER N
ATERRIZAJE LLENADO

[ opTIN |

WV

facebook
Acls

" alaaccion

Mensaje por
Email/whatsapp
de agradecimiento

S

WV

ESPERA UN
DIA

vV

Inicio del ciclo de
nutricion de lead

e



CONTINUA EN LA
TRANSMISION






