
Funnel de ventas
El Funnel de Ventas nos ayudó a definir nuestra estrategia de captación y crecimiento de clientes. 
Identificando acciones para cada uno de las fases en las que se encontrarían nuestros potenciales clientes hasta 
convertirse en nuestros referentes o embajadores. 

Primero definimos nuevos canales de comunicación y los mensajes de marca que queríamos transmitir en 
estos. Y por otro lado, elementos gancho, como por ejemplo el poder probar el producto en la tienda. En el 
momento de la compra, la ampliación de nuevos canales de venta como la tienda online. Y finalmente, acciones 
de cross y up selling como las recomendaciones con tu compra de otros productos que te podrían interesar y la 
posibilidad de crear una cuenta en la cual ganar puntos o descuentos atrayendo a tus amigos y familiares 
también a nuestro comercio. Creando así un programa de referentes.
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ITINERARIO 3. Generación de modelo de negocio



Fondo Europeo de Desarrollo Regional. 
Una manera de hacer Europa.


