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El recorrido del cliente
potencial hasta la venta

Guias y plantillas por modelo de negocio

Google



Indice

(haz clic en la seccion que buscas para dirigirte a la pagina correspondiente)

01 ;Qué es el recorrido del cliente potencial hasta la venta?
02 Laimportancia de integrar los datos de los clientes

03 Cdmo calcular el valor de conversion

04 Plantillas por tipo de negocio

05 Toma medidas

Google




01: El recorrido del cliente potencial hasta la venta

El recorrido del cliente potencial hasta la venta
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Cliente Cliente potencial calificado Cliente potencial calificado Acuerdo
potencial de marketing de ventas cerrado
4,000 clientes potenciales 200 clientes potenciales calificados clientes potenciales calificados 25 acuerdos
por mes de marketing por mes de ventas por mes por mes
> Porcentaje de j L Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones
conversiones del 5% del 50% del 25%
L—— > 2dias 7 dias 14 dias

El recorrido de un cliente potencial hasta la venta es la suma de todos los
eventos que permiten calificarlo como un cliente que compra.

La cantidad de eventos, los porcentajes de conversiones y los tiempos
de cada etapa del recorrido varian en funcion de cada negocio.
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02: La importancia de los datos de los clientes

Las estrategias que integran los datos
de los clientes en todo el recorrido del lead
hasta la venta generan resultados

§+20% §+30%

incremento de ingresos rentabilidad

Fuente: BCG, "Responsible Marketing with First Party Data" (Marketing responsable con datos de origen), mayo de 2020 (vinculo)


https://www.bcg.com/publications/2020/responsible-marketing-with-first-party-data.aspx

03: Coémo calcular el valor de conversion

Valor de conversion
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Cliente potencial calificado Acuerdo

de ventas

cerrado

Valor por acuerdo: $ 3,200

1. Determina el valor promedio de

tu venta final o CVC:

Segun cuales sean las caracteristicas
de tu negocio, puede ser el valor de
cada venta final o el valor esperado

del ciclo de vida del cliente (CVC).




03: Coémo calcular el valor de conversion

Valor de conversion

]

D o

Cliente potencial calificado Acuerdo
de ventas cerrado

Valor por acuerdo: $ 3,200

% porcentaje J
de conversiones

Desde el cliente potencial calificado
de ventas hasta la venta
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03: Coémo calcular el valor de conversion

Valor de conversion

—> —>

Cliente potencial calificado Acuerdo
de ventas cerrado
3. Calcula el valor Valor esperado de $ 800 Valor por acuerdo: $ 3,200
por cliente potencial
esperado: calificado de ventas

Multiplica retroactivamente tu
venta final o el valor de vida del
cliente por el porcentaje de
conversiones para obtener el

valor esperado del evento que $ 800 $ 3,200 25%

A= valor esperado de cada
antecede a la conversion final. C"en'ct’e potencial valor de cada porcentaje de
\ / calificado de ventas) acuerdo cerrado conversiones
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03: Coémo calcular el valor de conversion

Valor de conversion

Es la estimaciéon de cuanto

Valor esperado:

dinero generara cada evento
para tu negocio. Pueden ser
las ganancias inmediatas, las
ganancias previstas de CVC o
las ganancias basadas en un

algoritmo de puntuacion de

N

clientes potenciales.

/
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Cliente potencial calificado
de ventas

Valor esperado de $ 800
por cliente potencial
calificado de ventas

$ 800

valor esperado de
cada cliente potencial
calificado de ventas)

o

Acuerdo
cerrado

Valor por acuerdo: $ 3,200

$ 3,200

valor de cada
acuerdo cerrado

25%

porcentaje de
conversiones

.

Valor de

conversion:

Es el valor de cada venta
final o el valor esperado
del ciclo de vida del
cliente, dependiendo de
las caracteristicas de tu
negocio.
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04: Valor de conversion

El recorrido del cliente potencial hasta la venta

3 - [ -
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Cliente Cliente potencial calificado Cliente potencial calificado Acuerdo
potencial de marketing de ventas cerrado
4,000 clientes potenciales 200 clientes potenciales calificados clientes potenciales calificados 25 acuerdos
por mes de marketing por mes de ventas por mes por mes
Valor por cliente Valor por cliente potencial calificado Valor por cliente potencial Valor por
potencial: $ 20 de marketing: $ 400 calificado de ventas: acuerdo: $ 3,200
kﬁ Porcentaje de j L Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones J\
conversiones del 5% del 50% del 25%
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04: Plantillas por tipo de negocio

Plantillas por tipo de negocio

(haz clic en el icono correspondiente para dirigirte a la pagina)

s

EDUCACION VIAJES VENTA DE
AUTOS
x, 5Té
SOFTWARE B2B HIPOTECAS ESTUDIOS DE
ABOGADOS
Google

FINANZAS

q

RECURSOS
HUMANOS

L

BIENES RAICES CUIDADO DE LA

SEGUROS

SALUD

PRESTAMOS


#
#
#
#
#
#
#
#
#
#
#
#
#

Educacion

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

3 - O -

Solicitud de
informacion

Solicitud de
inscripcion iniciada

200 solicitudes de
inscripcion por mes

4.000 solicitudes por mes

Valor de cada solicitud
de inscripcion: $ 6.250

Valor de cada
solicitud: $ 312

Google

Solicitud de
inscripcion finalizada

100 solicitudes de
inscripcion finalizadas

Valor de cada solicitud
de inscripcion: $ 12.500

104

—>

Porcentaje de
conversiones del 25%

14 dias

> Porcentaje de j L Porcentaje de
conversiones del 5% conversiones del 50%
> 1dia 2 dias

Estudiante
inscripto

25 inscripciones
por mes

Valor de cada

inscripcion: $ 50.000




Viajes

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.
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Cotizacion Llamada Cotizacion Viaje
en linea final enviada reservado
5.000 cotizaciones 4.000 llamadas 2.000 cotizaciones 200 reservas

por mes por mes por mes por mes
Valor de cada Valor de cada solicitud Valor de cada solicitud Valor de cada

solicitud: $ 200 de inscripcion: $ 250 de inscripcion: $ 500 inscripcion: $ 5.000
Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de
conversiones del 80% conversiones del 50% conversiones del 10%
L > 2dias 4 dias 10 dias

Google




Venta de autos

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

000
000

Visita
programa

7.000 visitas

—

programadas por mes

Valor de cada visita
programada: $ 32

Google

Visita al
concesionario

2.100 visitas
por mes

Valor de cada
visita: $ 106

Porcentaje de J\

conversiones del 80%

L% 2dias

conversiones del 50% conversiones del 10% conversiones del 10%

%@%Dﬁ — s

Oferta Aprobacion Auto
aceptada financiera vendido
105 ofertas 95 aprobaciones 90 ventas
por mes por mes por mes
Valor de cada oferta Valor de cada Valor de cada
aceptada: $ 2.137 aprobacion: $ 2.375 venta: $ 2.500

Porcentaje de j L Porcentaje de J\ L Porcentaje de —

4 dias 10 dias 10 dias




Finanzas

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.
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Solicitud de Formulario de Formulario de Cuenta
informacion solicitud iniciado solicitud aprobado creada
5.000 formularios 2.000 formularios de 400 aprobaciones 160 cuentas
por mes solicitud por mes por mes por mes
Valor de cada Valor de cada formulario Valor de cada Valor de cada

formulario: $ 26 de solicitud: $ 64 aprobacion: $ 320 cuenta: $ 800

> Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de

conversiones del 40% conversiones del 20% conversiones del 40%
L > 1dia 3 dias 7 dias
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Bienes raices

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

000
000
Visita Visita al
programa inmueble
5.000 visitas 2.500 visitas
programadas por mes por mes

Valor de cada
visita: $ 180

Valor de cada visita
programada: $ 90

conversiones del 50%

3 dias

Oferta
presentada

125 ofertas
por mes

Valor de cada oferta

aceptada: $ 3.600

conversiones del 5%

4 dias

Aprobacion
financiera

100 aprobaciones
por mes

Valor de cada
aprobacion: $ 4.500

> Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de —

conversiones del 90%

conversiones del 80%

7 dias

>
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Inmueble
comprado

90 ventas
por mes

Valor de cada
venta: $ 5.000

21dias




Software B2B

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

a3 —  —

Registros Demostracion/
prueba
700 registros 210 demostraciones
por mes por mes

Valor de cada
solicitud: $ 120

T0

Valor de cada
formulario: $ 48

Porcentaje de
conversiones del 40%

<1dia 2 dias

D

Google

Porcentaje de
conversiones del 20%

Cliente potencial
calificado de ventas

105 clientes potenciales
calificados de ventas por mes

Valor de cada
aprobacién: $ 600

T0

—

Porcentaje de
conversiones del 40%

9 dias

Contrato
firmado

42 contratos
por mes

Valor de cada
contrato: $ 1.500




Hipotecas

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

- B8 - -

Verificacion
crediticia

Con acuerdo
formal

Calificacion
de ventas

Solicitud de
informacion

20.000 solicitudes
por mes

240 contratos
por mes

16.000 aprobaciones
por mes

800 clientes potenciales
calificados de ventas por mes

Valor de cada
contrato: $ 10.500

Valor de cada
aprobacion: $ 160

> Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de j L

conversiones del 80% conversiones del 5% conversiones del 30%

Valor de cada
solicitud: $ 160

Valor de cada cliente potencial
calificado de ventas: $ 3.150

1dia 5 dias 14 dias

R

conversiones del 70%

—>

Otorgamiento

170 hipotecas
por mes

Valor de cada
hipoteca: $ 15.000

Porcentaje de —

21dias
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Estudios de abogados

Los numeros en azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos.

~ (P 1) -

Informacion Conversacion con Abogado Caso
enviada estudio de abogados asignado incorporado

2.000 envios por mes 1.200 llamadas 60 asignaciones 54 casos

por mes por mes por mes
Valor de cada Valor de cada Valor de cada Valor de cada
solicitud: $ 230 solicitud: $ 382 aprobacion: $ 7.650 caso: $ 8.500

Porcentaje de j L Porcentaje de J\ L Porcentaje de
conversiones del 60% conversiones del 5% conversiones del 90%
L————— > «<1dia 2 dias 40 dias
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Recursos Humanos

Los numeros de color azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos
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Solicitudes Pruebas Cliente potencial Suscripcion
de pruebas calificado de ventas habilitada
2.300 registros 670 demostraciones 267 clientes potenciales calificados 80 contratos
por mes por mes de ventas por mes por mes
Valor de cada Valor de cada Valor de cada Valor de cada
solicitud: $ 95 solicitud: $ 316 aprobacion: $ 792 contrato: $ 2.640

> Porcentaje de j L Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones j
conversiones del 30% del 40% del 30%
L > 1dia 3 dias 7 dias
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Seguros

Los numeros de color azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos

L+— =

Solicitud Preaprobacion
en linea
30.000 solicitudes 15.000 aprobaciones
por mes por mes
Valor de cada Valor de cada
solicitud: $ 90 aprobacion: $ 100
conversiones del 80% conversiones del 5%
L—— > 1dia 3 dias

Google
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750 clientes potenciales calificados
de ventas por mes

Valor de cada cliente potencial
calificado de ventas: $ 2.000

—> Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de j L Porcentaje de —

conversiones del 30%

@%

Calificacion
de ventas

0l

Oferta Emision
de poliza de seguro
225 contratos 160 polizas

por mes por mes

Valor de cada contrato: Valor de cada pdliza:
$6.700 $9.500

conversiones del 70%

18 dias




Prestamos

Los numeros de color azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos

a4~ [0 — 5 — B

Solicitud de Solicitud Aprobacioén Préstamo
cotizacion iniciada financiera aceptado
5.000 cotizaciones por mes 2.000 solicitudes por mes 400 aprobaciones por mes 160 préstamos por mes
Valor de cada cotizacion: $ 26 Valor de cada solicitud: $ 64 Valor de cada aprobacion: $ 320 Valor de cada cuenta: $ 800

— Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones j
del 40% del 20% del 40%
L > 1dia 7 dias 11 dias
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Cuidado de la salud

Los numeros de color azul son ejemplos: personaliza el recorrido (volumen de eventos, valor y cantidad) en funcion de tus propios datos

[

Registro Solicitud
de consulta
5.000 registros 2.500 solicitudes
por mes por mes
Valor de cada Valor de cada
registro: $ 27 solicitud: $ 54

Porcentaje de j

conversiones del 50%

conversiones del 5%

—

@%

Llamada de calificacion
de ventas

125 clientes potenciales
calificados de ventas por mes

Valor de cada cliente potencial
calificado de ventas: $ 1.080

Porcentaje de j L Porcentaje de

L5 <1dia

Google

<1dias < 1dias

conversiones del 80%

000
000

Cita
programada
100 citas por mes

Valor de cada
cita: $ 1.350

1

conversiones del 90%

—

Consulta
inicial
90 consultas por mes

Valor de cada
consulta: $ 1.500

Porcentaje de

7 dias




05: Toma medidas

Toma medidas

Haz una copia de la plantilla que mejor se adapte a tu negocio y compartela con el equipo de Google

CIN

—>

Cliente Cliente potencial calificado Cliente potencial calificado Acuerdo
potencial de marketing de ventas cerrado
W clientes potenciales X clientes potenciales calificados de Y clientes potenciales calificados Z acuerdos
por mes marketing por mes de ventas por mes por mes
Valor de cada cliente Valor de cada cliente potencial Valor de cada cliente potencial Valor de cada
potencial: $ A calificado de marketing: $ B calificado de ventas: $ C acuerdo: $ D
> Porcentaje de j L Porcentaje de conversiones j L Porcentaje de conversiones
conversiones del M% del N% del 0%
L——————> Pdias Q dias R dias

Reemplaza todos los campos azules con los valores
que reflejen el rendimiento de tu empresa.
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