HubSpt Acad emy Certificacion Inbound

Guia de estudio

Clase 1: Aspectos basicos de la metodologia inbound

Descripcion de la clase:

El método inbound se basa en atraer prospectos, interactuar con ellos y deleitarlos para impulsar el crecimiento de una
empresa que proporcione valor y genere confianza. A medida que la tecnologia avanza, el método inbound sienta las bases
para crear una manera mas Util y humana de hacer negocios, que siempre pone al cliente primero. Descubre el porqué de este
cambio, cdmo evolucionan las conductas de los compradores y los aspectos basicos de una empresa inbound.

Videos:
e Quéesinbound
e Que es la metodologia inbound
e Cuadles son los aspectos basicos de una empresa inbound

Temas:

o  Definiciéon de inbound
Metodologia inbound
Principios inbound
El propdsito de una empresa
Los objetivos de la empresa
Los buyer personas
e Elrecorrido del comprador

Ponte a prueba:

e (Qué esinbound?

e (Cuadles son las etapas de la metodologia inbound?

e (Cuadles son los aspectos basicos de una empresa inbound?
éCudles son los principios inbound?
éPor qué es importante definir el propdsito de tu empresa?
¢Qué es un buyer persona?
¢Cuales son las etapas del recorrido del comprador?
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Clase 2: Impulsa el crecimiento de tu empresa con el modelo del ciclo basado en el cliente

Descripcion de la clase:

Es normal visualizar una empresa como un embudo, ya que la mayoria de los graficos que representan los procesos de
conversion tienen esta forma. Un ciclo puede imaginarse como una rueda. Si agregamos potencia a una rueda, comienza a
girar: cuanta mas potencia usemos, mas rapido girara. A diferencia del embudo, donde la Unica manera de mantener una
velocidad constante es seguir agregando mas liquido, la rueda seguira girando. Desde el punto de vista comercial, la rotacion
representa el crecimiento de tu empresa. Los clientes satisfechos aportan la potencia que estimula ese crecimiento. Todo lo
qgue hagas debe tener un mismo objetivo: conseguir clientes que potencien el ciclo y aceleren el crecimiento de tu empresa.

Videos:
e Qué es un ciclo basado en el cliente
e COmo combinar el embudo y el ciclo

e Elciclo basado en el cliente
e Elciclovs. el embudo
e El proceso de ventas
e Las métricas del ciclo

Ponte a prueba:
e (Qué es un ciclo basado en el cliente?
e (Por qué la metodologia inbound puede representarse como un ciclo?
e (Por qué deberias usar el método del ciclo en lugar del embudo?
e (Coémo puedes combinar el uso de embudos con el ciclo?
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Clase 3: COmo crear el propdsito de una empresa

Descripcion de la clase:

éPor qué se fundd tu empresa? ¢Cudl era su misidn principal? Esta informacion es fundamental, en especial si quieres
implementar una estrategia inbound. El método inbound se basa en mejorar la visibilidad de tu empresa para que tus clientes
potenciales puedan encontrarte mds rapido. Sin embargo, primero debes entender el objetivo por el que se fundd tu
empresa.

Videos:
e Laimportancia de definir el propdsito de tu empresa
e Como identificar el propdsito de tu empresa

e Elcirculo dorado
e Laculturadela empresa
e Lateoriade las tareas a realizar

Ponte a prueba:
e (Por qué esimportante definir el propdsito de tu empresa?
éQué es «el circulo dorado»?
¢De qué manera se relaciona la cultura de una empresa con el propdsito?
¢Qué es la teoria de las tareas a realizar?
¢Cudles son los componentes de una historia de trabajo?
¢Cuales son las distintas dimensiones de un trabajo?
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Clase 4: Como fijar objetivos para tu empresa

Descripcion de la clase:

M3s alla del tamafio de tu empresa, puedes hacer que todos compartan los mismos objetivos y visién. Para dar juntos ese
primer paso en el camino que te llevara a donde quieres estar, necesitas objetivos compartidos para crear un sentido de
responsabilidad y una base de transparencia en todos los equipos.

Videos:
e Por qué las empresas necesitan establecer objetivos
e Como establecer un objetivo que esté alineado con el propésito de tu empresa
e  Como priorizar los objetivos de la empresa a corto y largo plazo
e Como HubSpot alinea a todos sus equipos con sus objetivos

Temas:
e Marco OKR
e Metas

e Resultados clave
e El marco de los tres horizontes
e MSPOT

Ponte a prueba:
e (Qué es el marco OKR?
¢Cémo se definen las metas?
¢Cémo se definen los resultados clave?
¢Coémo pueden calificarse los resultados clave?
¢Qué es el marco de los tres horizontes? ¢Qué es cada horizonte?
¢Qué significa MSPOT?
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Clase 5: COmo crear buyer personas

Descripcion de la clase:

Si quieres que tu empresa crezca mejor, debes saber exactamente como es tu perfil de cliente ideal. Por eso, te
recomendamos crear un buyer persona. Un buyer persona es una representacion semificticia de tu cliente ideal, elaborada a
partir de datos, entrevistas y suposiciones bien fundamentadas. Basicamente, es la definicidén de tu cliente ideal, pero
presentada como el perfil de una persona especifica. Esta representacion hace que los equipos puedan recordarla facilmente.

Videos:
e Por qué los buyer personas son tan importantes para las estrategias inbound
e Cémo crear un buyer persona

Temas:
e Los buyer personas
Quién esta a cargo de los buyer personas
Como crear un buyer persona
Coémo usar un buyer persona
Fuentes de informacién para crear un buyer persona

Ponte a prueba:
e (Quién debe crear tu buyer persona?
e (Como se crea un buyer persona?
e (iDe qué maneras se pueden usar los buyer personas?
e (Cuales son las distintas fuentes que pueden ayudarte a crear tu buyer persona?
e (iCuando los buyer personas se consideran terminados?
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Clase 6: El recorrido del comprador

Descripcion de la clase:

El recorrido del comprador es el proceso activo de investigacién que atraviesa un cliente potencial antes de comprar. Es una
parte fundamental de una estrategia inbound, ya que es un marco que puedes usar para empatizar con los prospectos. Tu
cliente potencial se puede encontrar en una de tres etapas: definiendo su problema, evaluando las posibles soluciones
disponibles o comparando sus opciones principales cuando ya esta listo para comprar.

Videos:
e Qué es el recorrido del comprador
e Cémo crear un recorrido del comprador

Temas:
e Elrecorrido del comprador
La etapa de reconocimiento
La etapa de consideracién
La etapa de decision
La creacion del recorrido del comprador
e Laestrategia de contenido

Ponte a prueba:
e (Qué es el recorrido del compradoré
éCudles son las distintas etapas del recorrido del comprador?
¢Cémo se define la etapa de reconocimiento?
¢Coémo se define la etapa de consideracién?
¢Coémo se define la etapa de decision?



