Manual del Customer Journey

Vision Solucion: Como guiar a tus clientes
sin complicarlo

Belka Company — AGENCIA DIGITAL

Portada

e Texto: “Vision Solucién: Guiando decisiones sin complicaciones”

MAPA VISUAL DEL EMBUDO
(TOFU MOFU BOFU)

No es vender mas rapido, es guiar mejor

Observar el recorrido completo del cliente revela algo fundamental: no se trata de
empujar la venta, sino de guiar de manera progresiva y ordenada.



Cada etapa del embudo cumple una funcion:

o TOFU: atraer y generar conciencia.
o MOFU: nutrir y educar, aclarando dudas.
BOFU: convertir, facilitar la decision.

Cuando el contenido sigue esta logica, deja de ser esfuerzo aislado y se convierte
en un sistema que acompana decisiones reales.

= e ¢Como usar el
Digital Sales Pipeline funnel para guiar al

.—°°—‘Q—‘. usuario hacia las

conversiones?

Cada interaccion cuenta

Cada contacto con tu marca hace una de dos cosas: acerca al cliente o lo aleja.

Esto no ocurre solo durante campafias 0 momentos de cierre; todo
contenido, desde el primer post hasta la tltima conversacion comercial,
forma parte del embudo.



| -9 -
-.\ \ - X - - e
\ | — = ol
i
! Mapping Content Strategy for Each Funnel Stage
X7 Cantonsy jurvory MOFU
12 1 reevene « Cigmirs ¢
. " BOFY
TOFU \ P00 eosiant -
. '
7 MOFU
—e

Piensa el recorrido como una historia
El usuario no entra listo para comprar. Entra cambiando de estado mental:

No sabe que tiene un problema.

Lo reconoce y empieza a interesarse.
Duda y compara opciones.

Decide.

=

Cada etapa necesita contenido diferente, adaptado al estado mental del
cliente. Usar el mismo tipo de contenido para todo rompe el proceso.

MAPA
VISUAL




Contenido que acompana decisiones

Cuando entiendes el embudo de ventas, el contenido deja de ser “publicar por
publicar”.

Se convierte en una secuencia estratégica: cada pieza guia al cliente y
cumple un propésito dentro del recorrido.

No se trata de volumen, sino de funciéon. Cada mensaje tiene intenciény
ayuda al usuario a avanzar de manera natural.

ESTRUCTURANDO EL CONTENIDO
__SEGUN EL EMBUDO DE VENTAS

Controla el embudo, no lo improvises

Aunque no lo disefies, el embudo de ventas ya existe implicito en el proceso de
compra.

La diferencia esta en como lo gestionas:

o Silo controlas tu: el recorrido es claro, coherente y estratégico.
o Silo improvisa el cliente: avances desordenados, oportunidades perdidas e
impacto directo en ingresos.



REVISION DEL DASHBOARD [

REVISION DEL CANAL

De la informacion a la accion

Al final, el objetivo es construir una relacion clara entre marca y cliente.
El contenido no solo informa; acompaiia, orienta y facilita decisiones.

Esa es la base de un funnel bien estructurado: no empujar la venta, sino
disefar el camino para que tenga sentido llegar a ella.

LLEVANDO LA ESTRATEGIA
A LA ACCION EN TU NEGOCIO




Implementacion practica

fi_Dbserva tu contenido actual y asigna cada pieza a TOFU, MOFU o BOFU.
@ Identifica huecos donde no estas guiando al cliente.

B Trea nuevas piezas estratégicas para cubrir esas etapas.

@ Mplica el sistema de manera consistente para convertir publicaciones
aisladas en un recorrido coherente.
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ESTRUCTURANDO EL CONTENIDO
SEGUN EL EMBUDO DE VENTAS

Si quieres profundizar en cémo integrar todo esto en un recorrido completo de tu cliente,
descarga nuestro Manual Completo de Customer Journey.

Somos Belka Company, una Agencia Digital en Colombia.
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