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LOS DIAS EN QUE EL

CREACION

DE UN

EQUIPO DE DEMANDA:
IMPACTO DE
MARKETING

Y VENTAS

MARKETING Y LAS VENTAS

PODRIAN CONSIDERARSE ENTIDADES SEPARADAS
HAN DESAPARECIDO.

La tecnologia ha impulsado y respondido nuevos comportamientos y necesidades.La

forma en que compramos, elegimos
diferente.

y utilizamos las marcas es completamente

El viaje del consumidor y del comprador se ha vuelto borroso y las ventas y el
marketing deben reflejar esto y trabajar sin problema para dar vida a las marcas y

categorias en todo momento

Las empresas con un rendimiento excesivo crean el modelo adecuado para permitir

la colaboraciéon entre el marketing y las

UNA VISION

Impulsados por una visién conectada
de las necesidades del consumidor, el
comprador, el cliente, el marketing y
las ventas trabajardan juntos como
equipo de ONE DEMAND

Estructura

Disefar equipos centrados en el
cliente que equilibren central vs
local, generalistas vs especialistas

nerramientas

Construir a medida
*Camine de Marketing®
para asegurar un solo POV y
un idioma

ventas de la manera mas eficaz.

Adoptando plenamente lo digital
para ofrecer sin problemas y sin cesar
un cambio de paso en la experiencia
del consumidor y el comprador

fente

Identificacién de capacidades y carencias
criticas. Construyendo enfoques de
aprendizaje y desarrollo del siglo XXI y
progresion profesional

Equilibric de la necesidad de
rapidez y flexibilidad con la

gobernanza y la alineacién

PILARES B

£ UN NODELD 9PERATIVD




Es importante que se tomen

acciones en este momento de
metamorfosis para crear una
ventaja competitiva frente al
mercado y no hay mejor
oportunidad de accion que
cambiar y para ello,
recomendamos implementar el
sistema de siete puntos de

conversion.




PASOS PARA FUSIONAR A SUS EQUIPOS

ES UN PROCESO EMPRESARIAL MENSUAL Y ANUAL INTEGRADO

Cuando el mkt y las ventas pueden definir y comprometerse con un conjunto de
prioridades se podré crear las plataformas adecuadas para comunicarse y decidir de forma
colaborativa.

Las diferencias de alcance dificultan tener una linea de base comin para comparary
comprobar el progreso y necesita cambiar. Los lideres deben centrarse en cémo crear
objetivos significativos que utilicen lo mejor de cada enfoque y que convierta a todos
hacia una direccién

PROCESOS Y HERRAMIENTAS DE CONEXION

Recomendamos estos procesos y salidas criticas para enfocar y alinear
para marketing y ventas:

e  Estrategia de categoria para tener una historia de venta
conjunta y un juego de portafolio alineado para el comercio,
asi como impulsar la cartera de innovacion
El mkt de los compradores clave para iniciar el proceso
Estrategia de precios para asegurar un enfoque mas relevante
al establecer precios de largo plazo

e  El comercio electrénico y el directo al consumidor que

requieren un esfuerzo de mkt y ventas plenamente integrado

UN MARCO DE COMPETENCIA

Una estrategia y programa conjunto de desarrollo de talento es esencial para la
colaboracién. El marco de capacidad, la captura de las habilidades criticas necesarias para
satisfacer las necesidades de los clientes de extremo a extremo, desde la estrategia hasta
la activacion, es el punto de partida.

Después de haber combinado las habilidades necesarias para alcanzar sus metas, el

siguiente paso es identificar las oportunidades

ENFOQUE RE-SHAPE PARA EL DESARROLLO DE TALENTOS

;Cudles son las habilidades de comin denominador de su org.? ; Tiene
una trayectoria profesional clara y enriquecida? ; Cémo pueden
construir un programa de desarrollo de talento que apoye una org. de
mkt y ventas? ; Tiene la estructura, el proceso y las herramientas
adecuadas para complementarlos?

Horizones Consulting cuenta con un equipo de expertos en mkt y
ventas que ayudan a los clientes a impulsar el rendimiento
organizacional mediante el establecimiento de modelos operativos
adecuados para el propésito y programas de creacién de capacidades
comerciales




REFORZAR EL CICLO DE MERCADO CONSIDERANDO LAS VENTAS

La estrategia de comercializacién es el plan de una organizacion, utilizando sus recursos
para ofrecer su propuesta de valor Unica a los clientes y lograr una ventaja comparativa

El objetivo final de una estrategia de comercializacion es mejorar la experiencia general del
cliente teniendo en cuenta varios aspectos relevantes que alcanzan y aumentan las ventas

LIDERAZGO DE MARKETING
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4 AJUSTAR EL PROCESO COMERGIAL A LA NUEVA ERA )

Es importante definir los paso que permitiran una mayor adquisicion y
retencién de clientes, las necesidades de los diferentes segmentos y
priorizar los principales para empezar a ser relevantes para ellos y que

haya objetivos secundarios relevantes para la propuesta de valor.
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Producto &
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Definicion

Crear los KPI
principales
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Planificacién de la
negociacién del
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VIRJE DE CONVERSION DE VENTAS

Es un recuento clave con el bloque de tasas de conversién de los
diversos esfuerzos. La comunicacién digital cambia la forma en que
interactuamos como empresas

PROSPECTAR

PROSPECTAR CIERRE

COMPRA ENTREGA

CONSIDERACION

RECONOCIMIENTO

. Marketing ° Sitio web GUIA DE VENTAS
de motores . Redes Libro de jugadas que contiene estrategias de mejores précticas, recursos, referencias y procesos de
de sociales NEntas
busqueda . Programas
(orgénico y de Eventos . Demos . Ensayos . AFl's / RFP . Programa de
de pago) de Socios o Casos . Programas . Contratos Referencia al
o Marketing o Blog (Topico practicos de . Escribir Cliente
de motores e Industria) ) Libros referencia de Referencias . Consejo
de J Webinars / Blancos Clientes de clientes Asesor del
busqueda Webcasts . Informes de . Programa . Informes Cliente
vertical (Marca 'y analistas Comunitario ROWTCO ° WW, Eventos
(organico y Socios) . Anélisis ° Informes de ° Consejo de Usuarios
de pago) ° Viral competitivo analistas Asesor del Regionales y
° Eventos de Marketing ° Datos del . Patrocinador Cliente Locales
Comercio / . Medios en proyecto y Ejecutivo / . Programas de
Industria linea hojas Briefing capacitacién y
. Activos de . Programas informativas . Consejo educacion
socios (Industria ° Ayuda Asesor del . Programas de
. Programas especifica) técnica Cliente Instalacion,
Comunitario ° Documentos . Programas Servicio y
S o Escenarios de grupos Soporte
. Eventos de de de usuarios
analistas de aplicacion y
investigacion articulos
° Intercambio ° Folleto de la
Técnico empresa
. Marketing . Garantia de
° Compromiso igualdad

de hablar
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Horizones Consulting se refiere a la red de firmas miembro y sus entidades [relacionadas. Horizones Consulting Group es una Sociedad de Responsabilidad
Limitada y cada una de sus firmas miembro son entidades legalmente separadas e independientes. Horizones Consulting Group no brinda servicios aiclientes.
Visite www.horizonesconsulting.com para obtener mas informacién. Horizones Consulting es un proveedor internacional lider en Servicios de' Consultoria de
Transformacién de Negocios, Estrategia Corporativa, Inteligencia de Negoegios,  Investigacion de mercados, Consultoria en Gestion de Capital Humano,
Tecnologia, Venture Capital y Servicios Relacionados. Los servicios son brindados con derecho legal'de/exclusividad por Horizones Consulting México S.C.

Nuestra red de firmas miembro fomenta la Innovacién y la Tecnologia como factores que permiten el‘progreso humano, de las organizaciones/y mejoran nuestras ‘
vidas. Contribuimos a apoyar causas con nuestro core business a través acciones de Responsabilidad Social Corporativa que se realizan a través de nuestra
Fundacién Consultores Sin Fronteras A.C. Visite www.consultoressinfronteras.world y www.businessonar.org para obtenef. mas informacién. Asf mismo creemos
en el respeto a los Derechos Humanos y no dis€riminamos ningin programa, actividad o persona por razones de preferencia sexual, ingresos econémicos,
preferencia religiosa, raza, creencia, Color, Nacionalidad, Edad, Género o Discapacidad. Hafizones Consulting© Todos los Derechos Reservados 2020.



