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Introduccion

Es de la maxima importancia que haya una integracion y
fluidez operativa entre marketing y ventas.

Problema

Muchas empresas mantienen discontinuidades entre las
campafias de marketing y las ventas, generando ciclos largos
y menor conversion.

Solucion

Impulse® permite que se perfeccione el proceso comercial al
tipo de empresa vendedora, al tipo de cliente y a la clase de
producto.

Beneficios

Se aumenta la velocidad y conversion del pipeline de ventas.
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INTRODUCCION

El pipeline de ventas es el flujo de las
diferentes oportunidades comerciales en
sus diferentes estados. Obviamente, las
actividades que realizan los equipos de
marketing y ventas para que este fluya de
la manera mas rapida y con mayor
conversion posible, es de vital importancia
para la empresa.

Hay varios modelos de pipeline —aunque
todos comparten el mismo modelo general-,
ya que se deben adaptar al tipo de
empresa vendedora, del tipo de cliente y de
la clase de ciclo de ventas que se realiza,
esto ultimo muy relacionado con el tipo de
producto del que estemos hablando, si es
empresarial (B2B) o a usuario final (B2C).

En base a esto, el proceso se define y se
ajusta segun la capacidad de aprendizaje
de la empresa (de ahi que técnicamente se
clasifique como un “pipeline maturity
model”). No solo se debe madurar segun el
proceso de evolucion de la fuerza de
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ventas sino también de la evoluciéon de la
madurez de la demanda.

El proceso se suele representar con varias
etapas, la ultima de ella es el proceso de
ventas propiamente dicho (ver SPEED).

Estéa en la propia naturaleza del proceso
comercial manejar el proceso de marketing
de manera integrada con el de ventas, lo
gue permite mejorar grandemente la
performance en resultados comerciales de
la organizacion.

El proceso de aprendizaje del mercado —
cuales son los drivers de la demanda- se
completa con la funcién de Business
Analytics que permite cerrar el ciclo del
Impulse® con una funcién que implica un
proceso de mejora continua.

Se pueden mantener varios procesos
“corriendo” en paralelo para diferentes
cruces de clientes con productos.

Business
Analytics
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http://www.meritent.com.ar/SPEED/
http://www.meritent.com.ar/speed/
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PROBLEMA

Impulse® se desarroll6 para mitigar los
siguientes problemas:

+ Falta de Predictibilidad
Muchas organizaciones no tienen
visibilidad temprana de como “cerrara” el
periodo (mes, quarter, afio).
Poder tener un pipeline actualizado
dinAmicamente y —por sobre todo- fluido,
da un enorme poder en la toma de
decisiones comerciales.

0% Generacion de Demanda S0
0% Lead $0
10% Prospecto $ 38.000
20% Desarrollo $ 67.000
40% Solucion $ 197.000

60% Propuesta $ 587.000

80% $934.000

100% $ 1.387.000

Total del Pipeline = $3.210.000

e Alta Variabilidad
Las variaciones en resultados de un
ejercicio a otro son amplias.

+ Pérdida de Ventas
Se pierden muchas ventas por la
demora del area comercial en responder
a los leads que fueron generados por las
campafas. Se suele decir que se
“enfriaron” los leads.

* Procesos de Ventas Largos
Aun con la mejor predisposicion del
equipo de ventas, los resultados
demoran en aparecer.

+ Baja Rentabilidad
Las ineficiencias y demoras en el
pipeline resultan en una baja tasa de
cierre de oportunidades lo que implica
un menor retorno de la inversién de
marketing.

Una de las principales caracteristicas de
Impulse® es que hay una verdadera
integracion, una continuidad entre lo que se
conoce generalmente como “marketing” y
la etapa de “ventas”, porque ambas estan
perfectamente acopladas.

De esta manera cada etapa se ejecuta con
un claro control de “inputs” y “outputs” para
saber cuanto valor se agrega en cada una
de ellas.

Los aprendizajes de los procesos
industriales aplicados a los comerciales
han permitido mejorar grandemente las
ganancias de las empresas que los utilizan.

Las empresas que requieran transformarse
digitalmente deben tener sus procesos
altamente integrados, incluyendo los
comerciales: Impulse®.
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SOLUCION

Impulse® permite resolver los problemas
basandose en un proceso de marketing y
ventas con una gran fluidez.

Este proceso tiene las siguientes etapas
principales:

» Estrategia de Marketing
Tener una clara estrategia de cliente y
un producto bien definido es el primer
paso correcto para poder generar
demanda de manera eficiente.

* Base de Datos
Segun el tipo de cliente se requiere una
base de datos para poder hacer
prospeccion de clientes, como es
tipicamente en el mundo B2B. Pero en
otros (B2C) se debe considerar que
capturar prospectos es mas una activad
realizada por procesos de marketing
digital.

* Captureware
Se llama Captureware a las facilidades
digitales por las cuales se consiguen
leads en la web mediante la contra-
entrega de algun valor a los mismos,
para ser luego evaluados mediante
herramientas analiticas y obrar segun el
mejor criterio para cada caso.

+ Campanias
Las campafias son el corazon del

marketing y representan las movidas
tacticas que se realizan para lograr
generar demanda. Con ellas se generan
leads tanto de tipo entrantes como
salientes.

» Calificacion
El proceso de calificacion implica
evaluar la probabilidad de vender un
cierto monto a determinado cliente y
evaluar cuantos recursos estamos
dispuestos a invertir en ese potencial
cliente.

* Ventas (Selling Machine)
En esta etapa del proceso de pipeline se
trabaja en el proceso de ventas
propiamente dicho —ver SPEED-

* Business Analytics
Una de las ultimas mejoras que se han
incorporado a los procesos de pipeline
maduros, es la de analizar los datos y
resultados recogidos a lo largo de todo
el proceso, agregarle otros datos
relacionados y poder concluir en
proyecciones que permitan mejorar la
performance del proceso de ventas de
una manera virtuosa.

Impulse® permite mejorar la eficiencia de
los procesos de venta basandose en
probados modelos industriales.


http://www.meritent.com.ar/SPEED/
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BENEFICIOS

Los beneficios de contar con un proceso
integrado de marketing y ventas como es
Impulse®son muchos e importantes:

* Resultados mas Predecibles
Al estar basados en procesos, los
resultados son mas facilmente
predecibles, lo que implica cerrar el
ejercicio con un valor mas cercano a lo
planificado.

* Proceso Replicable
El modelo es replicable mas alla de las
habilidades y experiencias de los
participantes. No solo nos independiza
de vendedores “estrella” sino que
permite que los vendedores mas
noveles puedan llegar a su maxima
performance en menor tiempo.

* Modelo Escalable
Este modelo se puede implementar para
una fuerza de ventas propia o de
canales indirectos, tanto pequefias
como regionales.

* Mas Ventas
El proceso ayuda a la fuerza de ventas y
canales a focalizarse en las mejores
practicas, lo que conlleva a lograr un
mayor volumen de ventas en menor
tiempo.

* Mas Rentabilidad
El modelo promueve la venta de
productos que generan mayor
rentabilidad para la empresa.

Todas estas son transformaciones que
impactan positivamente en los resultados.

Y si bien somos creyentes que el futuro es
sustentable solo si esta soportado en un
solido corto plazo (ventas y rentabilidad),
es también cierto que adicionalmente, hay
otros beneficios de largo plazo:

e Innovacion
Innovar es la Unica via de diferenciacion.
Y es el talento el motor de la innovacion.
Al implementar procesos —en este caso
de ventas- se asegura la calidad de la
innovacion transversalmente a la
empresa.

* Fluidez
Los procesos aumentan la fluidez de las
empresas y esta a su agilidad. Reducir
las fricciones internas es una funcion de
alto valor agregado.

Son mudltiples los procesos operativos que
hacen exitosa a una empresa. El de
marketing y ventas no es el Unico pero es
el primero de todos. Poder lograr un
pipeline grande, fuerte y agil es la mejor
manera de asegurar el éxito en la empresa.
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