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Tenemos que, dedlcar NER tlempo a los clientes potenciales que tienen mas
abllldades de comprar que al resto.




[59%] Los compradores prefieren comprar

directamente y no tener que hablar con ningun
representante de ventas.

[70%]

Los consumidores investigan
antes de hablar con
representantes de ventas.




El conocimiento de los compradores no puede variar mucho
del argumento de venta.
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SMARKETING
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é¢Por qué Smarketing?

Las empresas que tienen
MARKETING una gran union entre
marketing y ventas,
MARKETING consiguen un crecimiento
' SMARKETING :
VENTAS de ingresos annual del
20% .

think on marketing



Marketing y Ventas no nacieron para ser
compatibles

* No creen en normas  Personas que adoran las
 Piensan a corto plazo normas
* Son oportunistas * Piensan a largo plazo

e Quieren que las cosas
think on marketyngionen



La capacitacion de ventas

Es el proceso, contenido y tecnologia que da poder al
equipo de ventas para vender de manera eficiente y a
mas velocidad.




La influencia de marketing en el proceso de compra del
cliente potencial es crucial.

4 )

Comprador
empoderado
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Alinear tus equipos hacia un objetivo
unificado de ingresos

VISION

¢ Qué motiva al equipo a conseguir el
objetivo?




OBIJETIVOS

Asegurarte de que estas en el
camino para conseguir la vision
que te has propuesto.



Estrategia de capacitacion de
ventas:

1. Objetivo claro

2. ICP (Ideal Customer Profile) &
Buyer persona

3. Estrategia de contenidos
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El Pipeline

Contacts =

Deals - Taksin

All doals
Al saved hilters 3
Pipaline

[*] 5ales Pipaling «

All fanls

+fudd filber

Coramneationg

Pelarkaging

Sales

Sannd Soarch for

APPORNTHENT SET
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Clada data: 1072514
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5200 Ho® 1O - Maw Dwaal
Cloas dage; 10731114
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$100 Change ty - Mew Diea

Close date: 1

€

My Deal
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Lo aafe: 100200
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Clods dafa: 10,3114
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FUTIE JOURNEY COMNFIRMED

5100 Kekio - Mew Deal

Claid dati: 103

|
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5100 Partnat

Maw Daal

Close date; 10031714
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AT EROIMG LIPGRADE

5100 Fryeos

Chaia date: 1002

&
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S100 Trisvire-s

P

Chasn date; 1013
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S100 Matstar -

Close dabe: 1
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BUYER PERSONA& &
ICP

Centrarnos en los buyer
persona que estan dentro de
nuestro ICP (Ideal Customer

Profile) y maximizar el tiempo

con los que quieren comprar, ‘
minimizar con el resto.
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Cuando alguien tiene |SSSESEL.

un problema tiene que
pensar en nosotros.

FIN Y
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I Definicion MQL / SLQ

e

. AmDbos equipos necesitan

- tener una misma definicién
bpssssunas © de un lead cualificado.

e



e ¢Qué hace que un lead esté cualificado?
* ICP

* ¢Qué acciones hacen que el lead esté a p

rar? |

ER EVENTS

Es importhnte mantener este proceso binario.

unto de




Lead Qualification Matrix

Hand Raisers  Sales-Ready  Unready

SALES SALES MARKETING

Good Fit

Meterles en
actividades de

SALES grupo: webinars

etc.

Poor Fit




L el
[80%] de probabllldad de que alguien te
compre.cuando ha interactuado 30 veces con

tu marca.

[%25] de probabilidad de que te compren
habiendo interactuao menos de 30 veces.



SLA | Service learning agreement

Un acuerdo entre el proveedor de servicios y su
cliente que garantiza un output.



SLA

“Todos los mes
marketing pasara 30. 000€
en valor de leads a
ventas, y ventas los
contactara todos en
menos de 24h”




SLA

% de conve 462
oportinidad de venta

2. % de conversion de
oportunidad de venta a

venta cerrada

3. Valor medio de la venta




