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Atreu, converteix i ven: crea el teu primer funnel
de vendes pas a pas.
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Funnel de vendes

Atreu, converteix i ven: crea el teu primer funnel de vendes pas a pas:

1. Introduccid

Treballar I'embut o funnel de
vendes us ajuda a ser més efi-
cients i efectius a lI’hora d’aplicar
el vostre pla per guanyar clients
nous. Amb aquest méetode, ma-
ximitzeu les oportunitats de con-
versido, augmenteu el retorn de la
inversié o ROl i milloreu la satis-
faccié i la lleialtat a llarg termini.

D'altra banda, com que és tan sistematitzat, us
permet personalitzar les vostres estrategies de
marqueting i vendes d'acord amb les diferents
etapes del procés. Aixi, podeu adaptar el vostre
missatge, contingut i ofertes a les necessitats
i caracteristiques de cada venda. D'aquesta
manera, augmenteu les possibilitats de con-
nectar amb els leads o contactes i guiar-los
cap a la compra.




2. Que és un
funnel de vendes

[

Es una representacié visual del En I'etapa inicial, hi ha una gran
cami que segueix un possible quantitat de leads i, a mesura
comprador des del moment que que hi avancen, en disminueix el
descobreix la vostra marca fins nombre de manera progressiva.

que formalitza una adquisicié. Per uGltim, només un percentatge
El terme és molt apropiat, ja que reduit acostuma a finalitzar la
el procés s'assembla a la forma compra.

d’un embut.

2.1 Avantatges que proporciona

D'entrada, us proveeix d'informacié de qualitat sobre les persones interessades en els vostres pro-
ductes o serveis. A més, us proporciona altres avantatges:
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Eficiencia en la conversioé: és facil optimitzar cada etapa per a incrementar la taxa de
conversio si enteneu les diferents fases per les quals passen les persones fins que com-
pren. Aixi, obteniu més conversions reals amb un menor esfor¢ i recursos.

Millora del ROI: us resultard més facil identificar quines arees generen millors resultats i,
per contra, les que s'han de millorar. En consequencia, fareu servir els vostres recursos de
manera més eficient i generareu un impacte més gran en els resultats comercials.

Identificacié de punts febles: us ajuda a reconeixer els punts febles o colls d‘ampolla
en el procés de vendes. Si noteu una alta taxa d'abanddé en una etapa especifica, podeu
investigar-ho i prendre mesures per a abordar les possibles dificultats que hi hagi. Al final,
agiliteu el flux de persones amb diferents graus d'interes i milloreu la seva experiéncia en
general.

Millor comprensié del public objectiu: com que s'observa el comportament del public i
les decisions que pren en cada etapa, obteniu informacié valuosa sobre les seves neces-
sitats, motivacions i preocupacions.
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3. Etapes de
I'embut de vendes

Us parlem de cadascuna.

CONSCIENCIA

Primer
contacte. INTERES Captar I'atencio de
manera meés profun-
daimantenir el seu
interes

Els clients estan CONSIDERACIO

interessats en el queg
els oferiu.

Els clients han
pres la decisio de

INTENCIO comprar.

Ja han comprati

s’han convertit en CONVERSIO
clients reals.

FIDELITZACIO

Mantenir i enfortir
la relacio amb els
clients existents.




Publicitat

Hi ha diferents canals, com ara anuncis a la te-
levisio, radio, diaris, revistes, etc. També heu de
tenir en compte la publicitat en linia per mitja
de plataformes com Google Ads, Facebook

Ads o Instagram Ads.

Marqueting de continguts

Creeu i compartiu contingut rellevant, com ara
articles de blog, videos, infografies, ebooks,
podcasts, etc. D'aquesta manera, us convertiu
en una autoritat en aquest camp i atraieu per-
sones que hi estan interessades.

SEO

Es prioritari que optimitzeu el vostre lloc web
i el vostre contingut perquée apareguin als pri-
mers llocs en els resultats dels motors de cerca.
Aixi, guanyeu visibilitat i atraieu transit qualifi-
cat.

Xarxes socials

Plataformes com Facebook, Instagram, Twit-
ter, LinkedIn o YouTube us ajuden a promo-
cionar la vostra marca. A més, us perme-
ten interactuar amb el vostre public objectiu i
compartir-hi contingut d'interes.

3.1 Consciéencia

En aquesta etapa, la vostra fi-
nalitat és captar I'atencié del
public objectiu per tal que es

fixi en el que li oferiu. En altres
paraules, té lloc quan aconseguiu
el primer contacte. Per fer-ho,
les estratégies més usuals sén
aquestes:

Relacions publiques

Ens referim ala participacié en esdeveniments,
conferéncies o fires comercials del vostre sec-
tor. Es una manera excellent d'establir rela-
cions amb influenciadors i mitjans de comuni-
cacié destacats per donar cobertura al vostre
producte o servei.

Referéncies i recomanacions

Amb freqiéncia, les decisions es prenen en
funcié de l'opinié d'uns altres que ja han con-
sumit el producte.
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3.2 Interes

En aquesta etapa, els clients po-
tencials mostren més interés en
el vostre cataleg i comencen a
buscar més informacié. L'objectiu
és captar la seva atencié de ma-
nera més profunda i mantenir el
seu interés. Algunes estrateéegies
que podeu implementar per a
aconseguir-ho sén:

Contingut rellevant

Oferiu guies, tutorials, estudis de casos, de-
mostracions de productes, comparatives,
etc. La vostra experiencia i coneixement con-
tribueixen a crear confianca.

Lead magnet

Consisteix a proporcionar als compradors un re-
curs gratuit a canvi d'un registre en qué la per-
sona us faciliti la seva adreca electronica, per
exemple. D'aquesta manera, refermeula comu-
nicacid mutua i avanceu en el procés de venda.
Elrecurs pot ser un llibre electronic, una plantilla
descarregable, un video, etc.

Marqueting per correu electronic

Es una estratégia que consisteix a enviar cor-
reus electronics periodics amb contingut relle-
vant, ofertes especials i actualitzacions sobre
els vostres articles o serveis.

Webinars o seminaris en linia

Organitzeu esdeveniments en linia per pre-
sentar el vostre producte de manera més de-
tallada. Aixo també us ofereix la possibilitat de
respondre en directe. Per tant, interactueu amb
el public i genereu confiancga.

Remarqueting

Consisteix a mostrar anuncis personalitzats
a persones que han visitat amb anterioritat el
vostre lloc web o que han fet alguna accié es-
pecifica en linia. També es coneix com a retar-
geting.

Testimoniatges i ressenyes

Mostreu els comentaris que us han fet per
fomentar la credibilitat de la vostra marca.
Aquestes opinions influeixen en l'interés i en Ia
decisio¢ de compra.




3.3 Consideracio

Els clients potencials, en aquesta
fase de I'embut, estan certament
interessats en el que els ofe-

riu. Per tant, estan considerant
seriosament la possibilitat de
materialitzar una compra. L'ob-
jectiu principal en aquesta eta-
pa és aportar-los la informacio
necessdria perqueé prenguin

una decisié amb coneixement

de causa i triin la vostra oferta
sobre les alternatives disponi-
bles. Algunes estratégies que us
ajuden soén:

Contingut educatiu

La idea és aprofundir en les caracteristiques,
els beneficis i els casos d'uUs del vostre producte
o servei. Per fer-ho, sén interessants els videos
explicatius, les guies detallades, els estudis de
casos més complets, les comparatives amb la
competencia, etc.

Demostracions i proves gratuites

Aixi, els clients experimenten de primera ma
com funciona la vostra oferta i com els bene-
ficiaria.

Ofertes personalitzades

Proporcioneu paquets especials o descomptes
exclusius, o bé afegiu valor addicional per con-
vertir 'oferta en irresistible o en més atractiva
que la de la competencia.

Comparatives i ressenyes imparcials
Faciliteu comparatives objectives amb la com-
peténcia i mostreu ressenyes imparcials d'ex-
perts o tercers de confianca.
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3.4 Intencio

En aquest moment, els clients
potencials han pres la decisié de
comprar i estan llestos per con-
vertir-se en reals. L'objectiu prin-
cipal en aquesta etapa és facilitar
i motivar aquesta accié. Per tant,
us heu d’assegurar que segueixin
endavant i concretin la transac-
cié. Algunes accions propies
d’aquesta etapa son:

Crida a l'acci6 clara i visible

Feu servir frases com «Comprar ara» o «Afe-
gir al carreté» per guiar-los cap a l'accid que
volem.

Processos de compra simplificats

Minimitzeu el nombre de passos i formularis que
han de completar i assegureu-vos que el procés
de pagament és segur i de confianca.

Ofertes especials i descomptes per a moti-
var-los a finalitzar la compra.

Servei d’'atencié al client de qualitat.
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Confirmacié de la compra detallada

Aix0 aporta tranquil-litat i informa que la
transaccio s'ha fet correctament.

Procés de pagament segur per a garantir la
proteccié de les dades financeres dels com-
pradors. La seguretat i la confianca sén fona-
mentals perqué se sentin comodes quan efec-
tuin l'abonament.

Seguiment postvenda

Mantingueu una comunicacié continua. Oferiu
una bona atencié al client per a respondre pre-
guntes, resoldre problemes i garantir la seva
satisfaccio.

Sol-liciteu comentaris i ressenyes.

3.5 Conversio

Ja han comprat i s’han convertit
en clients reals. L'objectiu prin-
cipal en aquesta etapa és garan-
tir que la transaccioé es completa
amb éxit i es converteix en una
venda efectiva. Algunes consi-
deracions importants en aquesta
etapa son:

El procés de compra és fluid i sen-
zill.

Venda millorada i venda associada

Oferiu productes o serveis addicionals que
complementin la compra original. En aquests
casos, son bones opcions les técniques com
la venda millorada o upselling, per a oferir
una versié millorada, o la venda associada o
cross-selling, per a mostrar articles relacionats
amb l'objecte de compra.
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3.6 Fidelitzacio

L'objectiu principal en aquesta ql-
tima etapa és mantenir i enfortir la
relacié amb els clients existents. Us
interessa fomentar la seva lleialtat
cap a la vostra marcaq, ja que és es-

sencial per al creixement sosteni-
ble d'un negoci. D'‘aquesta maneraq,
faran compres recurrents, recoma-

naran la marca a altres persones
i aixo generara més valor a llarg
termini. Entre les estratégies fre-
qlients, es fan servir les segiients:

Programes de recompenses:

Incentiven els clients a continuar comprant.
Per fer-ho, és efectiu oferir-los descomptes
exclusius, punts acumulatius, etc.

Servei al client excepcional i personalitzat:
Responeu rapidament les seves consultes, re-
soleu els problemes que tinguin i demostreu un
interes genui per la seva satisfaccio.

Comunicacié regular:

Podeu organitzar-la en forma de butlletins in-
formatius, correus electronics personalitzats,
etc.
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Programes de referéncies:

Es basen a motivar els clients perqué reco-
manin la vostra marca als amics, familiars o
col-legues. Oferiu-los recompenses o des-
comptes especials.

Contingut exclusiu:

Pot ser 'accés anticipat a nous productes, a un
contingut especialitzat o invitacions a esde-
veniments exclusius. Se sentiran valorats i re-
forcaran la seva connexié amb la vostra marca.

En conclusié, el funnel de vendes és una eina poderosa per a guiar els
leads al llarg del procés de compra. Si ho teniu en compte, podeu maxi-
mitzar I'eficiéncia de les estratégies de vendes i marqueting. Les dife-
rents etapes d'aquest métode us permet comprendre i abordar amb
exit les necessitats i les preocupacions de les persones a cada pas del
cami. Si esteu interessats a formar-vos més sobre aquest tema o voleu
contactar amb un partner especialitzat perqueé us assessori, contacteu
amb nosaltres.
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