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TEMA DE HOY

Smarketing: Alineacién de
Marketing y Ventas
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Q&A



QUE APRENDERAS HOY

1. Qué es y por qué es importante alinear Marketing y
ventas.

2. Cosas que debes tener en cuenta antes de crear una
estrategia de Smarketing.

3. Los pasos que debes seguir para aplicar Smarketing en
tu organizacion.



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

Q&A

de Zoom.



#1

Qué es Smarketing



Qué es la alineacion entre marketing y ventas
y por qué es importante

Este proceso, también conocido como «Smarketing», se define como

la «alineacién entre los equipos de ventas y marketing a través de una
comunicacién frecuente y directa entre ellos. Su propédsito es definir
objetivos medibles que cada equipo acuerda alcanzar para que exista una

responsabilidad mutuan.

Las empresas que implementan buenas practicas de Smarketing generan

un 208% mas de ingresos a partir de los esfuerzos de marketing.




Cdmo saber si el proceso de Smarketing
no funciona

Si escuchas...

- No sé si el equipo de ventas esta trabajando con mis leads.
- No sé cudl es el ROl de mis campafias de marketing.

- Recibo muchos leads y no puedo priorizarlos.

- No sé qué hacer con estos leads de marketing.

; Cual de estas frases se
escucha mas en tu equipo?



#2

Como empezar una estrategia de Smarketing



B Paso 1

Determinar los Acuerdos de Nivel de Servicios



Determinar los Acuerdos de Nivel de Servicios

Un Acuerdo de Nivel de Servicios (ANS) es un compromiso
entre los equipos de marketing y ventas para cumplir
objetivos especificos. Estos son algunos ejemplos de
objetivos:

- Numero de MQLs generados por marketing

- Porcentaje del pipeline de ingresos que vienen de fuentes de

marketing

- Numero y tasa de MQLs que el equipo de ventas debe trabajar




Determinar los Acuerdos de Nivel de Servicios

La primera accion a tomar entre los equipos de
marketing y ventas es establecer Acuerdos de

Nivel de Servicios en conjunto.




Puntos de trabajo

1. Usar los datos histéricos para entender cudles podrian ser
objetivos alcanzables:

- ¢Cuéntos MQLs genera el equipo de marketing al mes en la actualidad?

- ¢El equipo de ventas esté trabajando los MQLs actualmente? De no ser asi,
Jpor que?

- ;Cudl es la tasa de conversiéon de MQL a cliente?

- ¢Qué porcentaje de negocios corresponde a fuentes de marketing en la

actualidad?

2. Definir los préximos ANS y desarrollar informes para medirlos:

- En el futuro, jcudntos MQL necesita el equipo de ventas para alcanzar la cuota?

*Puedes crear estos informes con el generador de informes personalizados de HubSpot o buscarlos en la
biblioteca de informes predeterminados.




Determinar los Acuerdos de Nivel de Servicios

;En torno a qué objetivos comunes

quieres que se alineen los equipos?




B Paso 2

|dentificar las caracteristicas de un buen lead



Encaje e interés

Encaje (fit) = medida de qué tan bien podrias servir a una
persona o empresa si se convirtiera en cliente

Interés = medida de qué tan bien se alinean las

necesidades y prioridades actuales del lead con tus
productos/servicios

i [rabajo conjunto!




Puntos de trabajo

1. Definir el encaje mediante comparaciones con tus
mejores clientes:

- ¢Qué tipo de empresas obtienen excelentes resultados con tu solucion u
oferta?
- ¢Qué problemas resuelve tu soluciéon u oferta?

- ¢Qué tipo de lead resulta interesante para los representantes de ventas?

2. Determinar el interés mediante interacciones de marketing:

- ¢Qué interacciones o actividades son un indicador de que el lead esta listo

para hablar con ventas o avanzar en el embudo de marketing?




Puntos de trabajo

3. Escribir una lista de propiedades o datos que debes recopilar
durante el proceso de nutricién para calificar a los leads

4. Asegurate de pedir esta informacion en los formularios, a
menos que puedas obtenerla a través de otros métodos; por
ejemplo, informacion de la empresa:

- ;Cudl es tu cargo?

- ¢Cuél es el tamafio de tu empresa?

- ¢Cudl es tu principal desafio de marketing?




|dentificar las caracteristicas de un buen lead

; Cuales son algunos indicadores de encaje e
interés que tu equipo usa en la actualidad?




B Paso 3

Segmentar a los leads segun los criterios acordados y disefar
el proceso de nutricion



Calificacidon de leads y etapas del ciclo de
vida

Etapas del ciclo de vida: método para determinar en qué parte
del ciclo de marketing y ventas se encuentra un contacto o una

empresa

Calificacion de leads: herramienta de HubSpot que te permite
asignar un puntaje a los contactos segun acciones, interacciones
o informacion demogréfica




Definiciones de las etapas del ciclo de vida

Suscriptor: «Me suscribi a los correos electrénicos semanales del blog»

Lead: «Completé por primera vez el formulario en tu sitio web»

MQL: «Cumplo con los criterios de encaje e interés»

SQL: «El equipo de ventas se comunicé conmigo y descubrié que califico»
Oportunidad: «Estoy negociando activamente una oportunidad de venta»
Cliente: «Hice una compra»

Evangelizador: «Me encanta tu empresa y quiero compartirlo con todos»



i Trabajo conjunto!

Puntos de trabajo

1. Delinear el proceso de nutricién con los criterios acordados de encaje e
interés y aplicarlo en la calificacion de leads y las etapas de ciclo de vida

LEAD NURTURING AND SCORING
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Puntos de trabajo

2. Agregar los criterios de calificacién de leads en HubSpot

Positive Attributes @ Add new set Negative Attributes @ Add new set
Score: 10 Actions ~ Score: -10 Actions ~
Contact has viewed a URL containing hubspot.com less than 5 The contact property Email contains any of gmail, yahoo, or a
2 weeks ago. ol.

AND AND




Puntos de trabajo

3. Crear los workflows de asignacion de etapa del ciclo de
vida segun los criterios acordados

e

Enrollment triggers:
The contact property HubSpot score is greater
than or equal to 50.

OR

The contact property Job title contains any of VP,

CEO, Director, or Manager.

OR

Contact has filled out [*] LP-Contact Us.

~ See fewer criteria

. 0

Set a contact property Lifecycle stage [ to
Marketing Qualified Lead

°

Send internal email
Free Program - NEW HOT LEAD (£ to Contact

owner 2




Puntos de trabajo

4. Usar workflows para nutrir a los prospectos desde que son leads
hasta que se convierten en MQL a fin de recopilar informacion de
calificacion clave durante el recorrido




Segmentar a los leads segun los criterios
acordados y disenar el proceso de nutricion

; Como define tu equipo a un MQL?




#3

Comunicacién y colaboracion entre marketing y
ventas



B Paso 4

Establecer el proceso de transferencia de leads de marketing a
ventas



Llevar a cabo la transferencia

Ahora que ya vimos qué son el encaje, el interés, la etapa del ciclo de vida y la
calificacion de leads, los equipos de ventas y marketing de tu empresa deben

conocer estas definiciones y determinar la calificacién de cada lead con seguridad.

Ahora, la herramienta administra automaticamente la segmentacién de los leads y el

equipo de ventas debe estar preparado para la transferencia.

Consejo: estas definiciones en un sitio publico al que todos los miembros

de la empresa puedan acceder facilmente.



HubSpot
Tareas

1. Asegurarte que el equipo de ventas active las notificaciones y
configure las preferencias

Leads

Elige sobre quién recibes notificaciones:

Todos los leads

® Sololeads de tu propiedad

Elige cémo recibes estas notificaciones:

Correo

Asignacién de contacto
s

Recibe una notificacién cuando se te asigne un contacto.

Asignacién de empresa

Recibe una notificacién cuando se te asigne una
empresa.
Asignacién de negocio

Recibe una notificacién cuando se te asigne un negocio.

Asignacién de tarea del CRM
Recibe una notificacién cuando se te asigne una tarea del
CRM.




HubSpot
Tareas

2. Pedir a los representantes de ventas que creen vistas personalizadas
para los nuevos leads clave

Todos los contactos NOMERE CORREO NUMERO DE TELEFONO PROPIETARIO DEL CON
e I M i it @ amison Hamil jamisonhamillcfbd2467-5364-abd1-... @ Juliana Fernand
I TR ° Camryn Ortiz camrynortiz16e7444d-9c4f-4bd5-b... 9 Juliana Fernan|
8 contact Opciones ~
e e e Ona Breitenberg onabreitenberg46b6d806-ef2a-4é6e... 9 Juliana Fernanc
Etapa del ciclo de vida es
cualquiera de Marketing ° Clare Jakubowski clarejakubowskib30a815c-6aba-4d7... » Juliana Fernan|
Qualified Lead
- ° Doris Dach dorisdach7fd49e83-fd13-4a9f-84a4... 9 Juliana Fernan|
Propietario del contacto ° Leonard Reinger leonardreinger08cdcbab-a5d9-4caf-... » Juliana Fernang
es cualquierade Juliana X
Femandez Taborda © «aylic Jast kayliejastcffd7695-f1eb-4624-9e46-... @ Juliana Fernanc
° Raymond Klocko raymondklocko5cf362a4-bfbc-476d... “ Juliana Fernan|
+ Agregar filtro




HubSpot
Tareas

3. Automatizar las notificaciones por correo internas o las tareas con
workflows para ayudar al equipo de ventas a administrar el seguimiento

NO SE HA INICIADO 1 ENCURSO 1 ESPERANDO 1 COMPLETADOS 0
Enviar correo de presentacion Hacer llamada Seguimiento propuesta
Pendiente:Hoy Pendiente:07/12/2019 Pendiente:09/12/2019

Hacer seguimiento

Pendiente:Manana

()




HubSpot
Tareas

4. Rotar los leads de tal forma que sea equitativa

Establece pa del cic ida en MQL por P.

Acciones Configuracion Rendimiento Historial

Acciones Configuracién Rendimiento Historial

& o

-
Activadores de inscripcion:
Activadores de inscripcién:
Etapa del ciclo de vida es cualquiera de

Marketing Qualified Lead Etapa del ciclo de vida es cualquiera de

Marketing Qualified Lead

° Pais/regién es cualquiera de Colombia

Establecer una propiedad de contacto Etapa
del ciclo de vida (7' en Marketing Qualified

A Ver menos criterios

Lead
Rotar oportunidades de venta hacia bl una propiedad de
Rotar oportunidades de venta entre 1 Propietario del contacto Z' en Juliana

propietario Fernandez Taborda




Establecer el proceso de transferencia de
leads de marketing a ventas

; Como sabes cuando un lead esta listo para

ser transferido a ventas?




B Paso 5

Capacitar al equipo de ventas sobre como usar la informacién de
marketing para trabajar mejor con los leads y establecer las prioridades



Usar la informacion de marketing para triunfar
en las ventas

Es importante conocer el contexto del prospecto y, al mismo tiempo, actuar
rapidamente:

- El60% de las veces los compradores llevaron a cabo la investigacion y
tienen una lista de preguntas clave para las que quieren respuesta.

- Un anélisis de méas de 2.200 empresas de Estados Unidos reveld que
quienes intentaban ponerse en contacto con los prospectos en el transcurso
de la primera hora tenian 7 veces mas probabilidades de entablar una
conversacion significativa con los responsables de tomar decisiones que
aquellos que esperaron 60 minutos o mas.




HubSpot
Tareas

1. Personalizar la seccion de informacién en el registro de contacto

Contactos Acciones ~ Actividad Notas Correos Llamadas Tareas
——
Filtrar por: Filtrar actividad (19/24) v Todos los usuarios ~
marzo 2019
Fernanda Moreira Rodrigues ’
Seguimiento de correos
Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Confirma que tus usuarios y permisos estan correctos (7'

Acerca de este contacto febrem2019
Nombre Seguimiento de correos
Fernanda Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adel tus tareas de ion del portal 2
Apellido
Moreira Rodrigues

Seguimiento de correos
Correo
fmoreirarodrigues@hubspot.com Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Confirma que tus usuarios y permisos estan correctos (7'
Nuamero de teléfono

Seguimiento de correos
s e Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adelantar tus tareas de i6n del portal 7
Juliana Fernandez Taborda
Contactado por éltima vez
01/02/2019 2:38 PM GMT-5 Seguimiento de correos
Etapa del ciclo de vida Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adel tus tareas de i6n del portal (7
Oportunidad de venta calificada por marketing
Estado de la oportunidad de venta Seguimianto de corraos

E da Marpica Rad, hiza clic on Comienza a adel tus tareas de. idn del nortal £




HubSpot
Tareas

1. Editar la seccién de informacién en el registro de contacto*

Editor de secciones Secciones guardadas
Editando Acerca de este tacto (: i6n para toda la cuenta)
v Acerca de este contacto (seccién paratoda la cuenta) &
Buscar Q Nombre x
> Historial de anslisis web
£ Apellido x
> Informacién de conversién
> Informacién del contacto »
orreo x
> Informacién del correo
Numero de teléfono x
> Informacién sobre redes sociales
Propietario del contacto x
Contactado por dltima vez x
£ Etapa del ciclo de vida x
Estado de la oportunidad de venta =
@ Visible para todos en...

v con

Fuente original
Primera pagina vista
Numero de vistas de pagina

Pais/regién

*Ya disponible para clientes Pro y Enterprise




HubSpot
Tareas

2. Filtrar las actividades a |la derecha para que se muestren las interacciones
de marketing, como las paginas visitadas y las interacciones por correo

electréonico

3

Fernanda Moreira Rodriaues

2) @ (% () @) (&

v Acerca de este contacto
Nombre
Fernanda

Apellido
Moreira Rodrigues
Correo

fmoreirarodrigues@hubspot.com

Namero de teléfono

Propietario del contacto

Juliana Fernandez Taborda

Contactado por iltima vez

01/02/2019 2:38 PM GMT-5

Etapa del ciclo de vida

Oportunidad de venta calificada por marketing

Estado de la oportunidad de venta

Acciones ~

Actividad

Notas Correos Llamadas Tareas

Filtrar por: Filtrar actividad (19/24) ~  Todos los usuarios ~

EYoery

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Confirma que tus usuarios y permisos estan correctos 7

febrero 2019
Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adelantar tus tareas de configuracién del portal &2

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Confirma que tus usuarios y permisos estén correctos (7

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adelantar tus tareas de configuracién del portal &2

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Comienza a adelantar tus tareas de configuracién del portal &2

Seguimiento de correos

Fs da Mareira Rodri hiza clic en Comienza a tus tareas de. én del nortal (2




Capacitar al equipo de ventas sobre como usar la
informacion de marketing para trabajar mejor con
los leads y establecer las prioridades

Para ventas, ;qué informacién de contexto te gustaria obtener
del equipo de marketing para que tu equipo pueda iniciar una

conversacion con los prospectos?



B Paso 6

Establecer un proceso para devolver los MQL no calificados a
marketing



Devolver los MQLs a marketing

Como cualquier otro proceso comercial, el Smarketing se basa en

llevar a cabo pruebas e iteraciones.

Es necesario establecer un circuito de feedback. De esta manera,
el equipo de ventas puede devolver a marketing los prospectos
no calificados y, a su vez, el equipo de marketing puede
determinar cuantos MQL no estaban calificados y modificar los

criterios.



Estados de la oportunidad de venta

El estado de la oportunidad de venta es una propiedad que
indica en qué momento del proceso de calificacion de leads se

encuentra el equipo de ventas.

Puedes personalizar el estado de la oportunidad de venta para
que se adapte mejor al proceso de calificacién de ventas. El

campo mas importante en este contexto es «No calificado».



HubSpot
Tareas

1. Asegurarte de que la seccién «Acerca de» incluya el campo «Estado de
la oportunidad de venta» asi el equipo de ventas puede modificarlo
facilmente a la categoria que corresponda; por ejemplo, «No calificado»

©

Fernanda Moreira Rodrigues

2 @ (& (+ (0 (®

v Acerca de este contacto

Nombre

Fernanda

Apellido
Moreira Rodrigues

Correo
fmoreirarodrigues@hubspot.com

Nimero de teléfono

Propietario del contacto
Juliana Fernandez Taborda
Contactado por dltima vez
01/02/2019 2:38 PM GMT-5

Etapa del ciclo de vida

Oportunidad de venta calificada por marketing

Estado de la oportunidad de venta

No Calificado

Filtrar por: Filtrar actividad (9/24) +  Todos los us/

marzo 2019

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Cot

febrero 2019

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Cot

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Cot

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Cot

Seguimiento de correos

Fernanda Moreira Rodrigues hizo clic en Cot

Seguimiento de correos

Farnanda Maraira Radrianac hizn rlic an Coar



HubSpot

Tareas

2. Crear un workflow que transfiera automaticamente los prospectos «No

calificados» a la etapa del ciclo de vida «Lead»

& °

Activadores de inscripcion:

Borrar la propiedad de contacto Etapa del ciclo

de vida (7
Estado de la oportunidad de venta es

cualquiera de No Calificado

Etapa del ciclo de vida no es ninguno de )
Customer o Evangelist °

A Ver menos criterios Establecer una propiedad de contacto Etapa
del ciclo de vida (' en Lead




HubSpot

Tareas

3. Generar un informe con el nimero de leads «No calificados» en la
base de datos de contactos a fin de monitorizar el estado de los MQL

Data Visualization

Choose chart type
"I( o H | H O ® ‘  Count of Contacts

®|[m]

Configure bar chart i
- Ungualified
Displaying:

Lead Status x
measured by

Count of Contacts X 0
Count of Contacts

Available properties to display:




Establecer un proceso para enviar los MQL
no calificados nuevamente a marketing

. Por qué considerarias a un lead como

«No calificado»?




#4

Medicién y mejora continua



B Paso 7

Crear informes sobre los ANS



Ejemplos de informes

. Cudntos MQLs genera el equipo de marketing al mes?

~hoose chart type

[m][~][2][o]e]

“onfigure column chart
Displaying:

Became a Marketing Qualified Lead Date
heasured by

Count of Contacts

properties to display:

Lifecycle Stage

Original Source

Create Date

Data Visualization

@ Count of Contacts

40

Count of Contacts
N w
8 8

B

1

Color: M ~

Undo Export

Display options ~

Jan2019

BECAME A MARKETING QUALIFIED LEAD DATE

Jan 2019

Feb 2019

Became a Marketing Qualified Lead Date

Feb 2019

COUNT OF
CONTACTS

39




Ejemplos de informes

¢El equipo de ventas trabaja con los MQLs? De no ser asi, ;por qué?

{ Back MQLs worked by reg] Save
Data Visualization Undo Export
N
Choose chart type Color: ™ v Display options ~

© Count of Contacts

Abby Panozzo
Martha Mirth 2
§
Configure bar chart §  SallySmiles 2
]
Displaying: § Shelly Bucks | 1
V]
Contact owner X Sean Banks 1
measured by Sheila Kraft 1
Count of Contacts X 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

Count of Contacts

Available properties to display:




Ejemplos de informes

. Cuadl es la tasa de conversion de MQL a cliente?

Contact Lifecycle Funnel

Data Visualization Undo Export
—_—
Choose chart type
_— Lifecycle Stage Count of Contacts  Conversion
= || In | ‘ ‘
feac 16.29%
Configure funnel Marketing qualified lead 50.43%
Show contacts that have gone through all ~ stages.
Sales qualified lead
Lead X 58.62%
Marketing Qualified Lead X Opportunity 52.94%
Sales Qualified Lead X Customer
Opportunity X Evangelist
Customer X
COUNT OF
LIFECYCLE STAGE CONVERSION
Evangelist X CONTACTS
Lead 706 16.29%
Add stage v
Marketing qualified lead 115 50.43%




Informes de atribucién de ingresos (BETA)

. Cudntos ingresos se obtienen a partir de los esfuerzos de
marketing? ;Qué porcentaje de negocios corresponde al equipo
de marketing?

Lineal {$)

® Lineal

56000000 5:798.643,69

$4.000.000

$2.000.000

2.692.096,04

1.466.041,49

731.799,53

° O €
&
S ego\ éf
& & &
3 & & <& &
& 2 & ®
& K
[<; & &

404.207,66 299.344,17 287.508,16 281.377,96 213.744,5 186.016,03

Ingresos por tipo
de contenido

Ingresos por pieza
de contenido

o
)
=
8
2
T
S
o
<

z

lead cretion from betch_updete... 6.716.434,0,

4.003.678,01

biglytics refresh reminder 1 (demo)

home (old- seve) 3.703.677,45
lead crestion from import : camb... 3.197.964,55
[*] common misconceptions in bi... 1.501.067,87
lead creation from import : dubli... 1.370.484
[*] election cese study 922.596,62
hitps://www biglytics.ne/newho. . 802,238
common misconceptions in big ... 725.339,31
nf| 2017-04 branded blog 667.378,74

o $1.000.000 $2.000.000 $3.000.000 $4.000.000 $5.000.000 $6.000.000 $7.00...
En forma de U ($)




Episodio 52

Informes y

Webinar EN VIVO #52 Analiticas

Inbound

Informes y Analiticas
Inbound

Ver ahora

Marketing Ventas




Informes sobre los ANS

; Qué otros informes usas en la actualidad o
usarias para obtener datos sobre la
alineacion entre marketing y ventas?




B Paso 8

Comprometerse a tener reuniones periédicas de Smarketing



Ya esta listo (casi) todo

Si bien terminamos de configurar este proceso, la mejor manera de
mantener el Smarketing en marcha es a través de reuniones
periddicas de los equipos de ventas y marketing para revisar los
resultados, recopilar feedback de ambas partes y optimizar el
progreso.

iEl trabajo en equipo es la clave del éxito!




Comprometerse a tener reuniones periddicas
de Smarketing

; Con qué frecuencia te gustaria que el
equipo se relna para revisar los ANS de
ventas y marketing?




B Resumen



Resumen

1. Determinar los Acuerdos de Nivel de Servicios

2. |dentificar las caracteristicas de un buen lead

3. Segmentar a los leads segun los criterios acordados y disefiar el proceso de nutricion
4. Establecer el proceso de transferencia de leads de marketing a ventas

5. Capacitar al equipo de ventas sobre cémo usar la informaciéon de marketing para trabajar
mejor con los leads y establecer las prioridades

6. Establecer un proceso para devolver los MQL no calificados a marketing
7. Configurar la creacion de informes

8. Comprometerse a programar reuniones peridédicas de Smarketing



Invitada especial: Shelley Pursell

Directora de Marketing, HubSpot (LatAm e Iberia)

1. Cuéntanos un poco mas de cémo hacen Smarketing entre Marketing y Ventas
en HubSpot LatAm

2. ¢Cudl seria tu principal recomendacién para una compafia que hasta ahora va
a iniciar a implementar una estrategia de Smarketing?

3. ¢Cudl crees que es la base del éxito de la estrategia de Smarketing utilizada en
HubSpot?

4. ;En tu experiencia personal, crees que todas las compafias deberian tener una
estrategia de Smarketing o Unicamente compafiias de cierto tamafio (con

cierto nimero de empleados, etc)?




Empecemos con las

preguntas

de Zoom.



iGracias!



