@ANDIMQL
Inbound Marketing




4 Introduccion

12
18

22

32
38

Prioridades
actuales de
marketing
y ventas

Desafios
actuales de
marketing

y ventas

Como cambian
los desafios vy las
prioridades con
el tiempo y como
difieren entre
equipos inbound
y outbound

El inbound
marketing trae
estrategias mas
eficaces

La alineacion entre
los departamentos
de marketing

y ventas es
fundamental para
una estrategia de
marketing exitosa.

42

48
52

5

12
7

Tenemos que hablar:
los departamentos
de marketing

y ventas se
desconectan

Hablemos del ROI:
Es dificil de medir,
pero aquellos que
lo hacen tienen
mas presupuesto

El estado de
la tecnologia
de ventas

Inbound global

Tacticas de
marketing
sobrevaloradas

Vision del futuro:
gué factores
afectaran

al marketing

en el futuro

92

98
102

10

114

El futuro de las
ventas: / cosas
que el personal
de ventas
moderno necesita
hacer para seguir
siendo relevante

El lugar donde los
responsables de
tomar decisiones
buscan informacion

Llegar a los
consumidores en la
actualidad: como y
donde se conectan
las personas en
todo el mundo

Creacion de
contenido: quién
escribe y cuanto
tiempo lleva

Las caracteristicas
que buscan las
personas en un
nuevo empleo

> JANDIMOL

Inbound Marketing




Intro; .
duccion

Bienvenido a nuestro tercer informe anual Estado del Inbound.
No quiero parecer tendencioso, pero creo que el informe
de este afio quedara para la historia. Te diré por qué.

Durante los ultimos afios, hemos realizado
encuestas a miles de vendedores y profesionales del
marketing de todo el mundo acerca de sus desafios,
prioridades y estrategias en el drea de marketing

y ventas. El resultado es un testimonio de las
tendencias y el crecimiento del inbound, algo

que es poco probable que encuentres

en otra parte.

Cuando comenzamos a hablar sobre inbound, en general tratdbamos de descubrir como convertir a
completos desconocidos en visitantes de tu sitio web. Poco después, vimos cdmo convertir a ese visitante
en una oportunidad de venta calificada. Con el tiempo, las personas comenzaron a aplicar inbound para
pasar de una oportunidad de venta calificada a un cliente satisfecho. Y este paso lo cambié todo.

El inbound significa transformar la manera en la que hacemos negocios para volvernos mas utiles, mas
humanos y mas empaticos. Se centra en el proceso completo de convertir a un desconocido en un cliente
satisfecho. El inbound consiste en alinear la forma en la que promocionas y vendes con la forma en la que
las personas realmente quieren compratr.

Hemos sido testigos del crecimiento de un movimiento global en torno a esta filosofia del inbound, un
movimiento del que quizas ya formes parte. Una comunidad de profesionales del marketing y vendedores
que constantemente se ayudan a crecer entre si, tanto a nivel personal como profesional, compartiendo
SuU experiencia y sus conocimientos.

La mayoria de nuestros mas de 1800 encuestados en América Latina no son clientes de HubSpot,

sino que provienen de pequefas y medianas empresas B2B y poseen antecedentes en marketing.
Mas del 40% de las empresas representadas aqui generan menos de USD 250.000 al afio. Gracias
a los datos que se recopilaron de todas partes de América Latina, este documento representa una
vision detallada del inbound en la region.

Pero, shacia donde se dirige este movimiento? ;Qué hay debajo de la punta del iceberg? Siempre hemos
usado el informe Estado del Inbound como un medidor de las tendencias actuales y hacia donde se dirige
el inbound.

Este afio, daremos un paso mas.

Hemos tomado datos sumamente diversos para ver el estado vy, a partir de alli, predecir el futuro del
inbound. De modo que, junto con los datos de referencia que nuestra audiencia espera, este afo
también hemos analizado nuevas tendencias y tecnologias.

No tendremos una bola de cristal, pero con seguridad la respuesta estd en datos de calidad. El
informe Estado del Inbound 2016 (y para el futuro) contiene algunas de las predicciones informadas
sobre el futuro del marketing y las ventas que probablemente encontraremos.

El mundo se vuelve cada vez mas inbound. Cada vez es mas auténtico, con menos
interrupciones. Y segun los resultados del informe de este afio, creo que podemos
afirmar con certeza que durante los proximos diez afios veremos un mundo cada vez
mas inbound.

;Qué te parece si nos metemos de lleno y echamos un vistazo a lo que se viene? Lo sé. Yo también
tengo muchas ganas.

Saludos,

Brian Halligan
CEO, HubSpot
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principalmente
tu empresa”?

N
52%

Otras empresas



22%

Outbound
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cCual es
el enfogue
orincipal de tu
organizacion
COnN respecto
al marketing?

/5%

Inbound

sCuantos empleados
a tiempo completo
tiene tu empresa?

cCual de las
siguientes opciones
describe mejor

los ingresos
anuales promedio
de tu empresa?

cCual de las
siguientes opciones
describe mejor tu
nivel en la empresa?
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26% 26%  26%

%
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(p- €j., CEO, CMO)




;Cuales son las principales
prioridades de marketing
de tu empresa para los
proximos 12 meses?

17%

Prioridades
actuales de
marketing
Yy ventas

En la actualidad, los profesionales del marketing
se centran en convertir a los visitantes que atraen en
oportunidades de venta y clientes. Después viene
aumentar el trafico a sus sitios web e

incrementar los ingresos que provienen Convertir Aumentar Aumentar los Demostrar Habilitar Reducir
de clientes existentes (més compras), contactos/ del trafico ingresos que el ROl de las ventas el coste de

: oportunidades al sitio web provienen nuestras adquisicion
seguwdo de cerca por demostrar el RO de venta en de clientes actividades de contactos/

clientes existentes de marketing oportunidades
. de venta/
Es evidente que la mision que clientes

los profesionales del marketing
recibieron es: “Motores
encendidos” con un

toque experto hacia

la monetizacién

de sus actividades

de marketing.

de las actividades de marketing.




En lo que se refiere especificamente

a proyectos de inbound marketing,

scuales son las mayores prioridades

de tu empresa?

Desarrollar la presencia SEO/orgénica
Crear contenido para blogs

Crear contenido interactivo
Automatizar el marketing
Distribuir/ampliar contenido

Crear contenido visual (infografias)
Herramientas online

Videos de instrucciones sobre productos

Creacion de contenido de gran formato
(e-books, articulos técnicos) y visual (infografias)

Webinarios

Pruebas premium gratuitas

;Cuales son las prioridades

principales de ventas de tu
empresa para el proximo afio?

Cerrar mas tratos comerciales

Mejorar la eficacia del embudo de ventas
Comercializar en redes sociales

Capacitar al equipo de ventas

Reducir la duracién del ciclo de ventas
Mejorar las tecnologias de venta existentes
Invertir en un sistema de CRM

Invertir en la habilitacion de ventas

Otro

No sé/no corresponde

I 64%
I 55%
P 48%
I 45%
I 44%
I 41%
I 37
I 32
I 23%
I 19%

6%

La directiva principal de la funcién sigue siendo la misma: vender
mas, con mas eficiencia. El 74% de los encuestados estan decididos
a cerrar mas tratos este afio. Es interesante destacar que mejorar la
comercializacion en redes sociales es una prioridad para un nimero
de vendedores sin precedentes en 2016. En América Latina, nuestros
encuestados informaron que la comercializaciéon en redes sociales
es mas importante que acortar la duracién del ciclo de ventas.

I 749%
I 45%
I 34%

En lo que respecta
especificamente a los
proyectos de inbound
marketing, los profesionales
del marketing se centran en
aumentar el SEO, la creacidn
de contenido para blogs

y la creacion de contenido
interactivo

;Cual es el porcentaje
medio de las oportunidades
de venta que tu empresa
convierte en ventas?

10% o menos
Del 11 al 20%
Del 21 al 30%
Del 31 al 40%

Del 41 al 50%
Mas del 50%

No sé

¢Con cuéntas oportunidades de venta estan cerrando tratos
hoy los vendedores? En la actualidad, la tasa de conversion
de oportunidad de venta a cliente se sitta por debajo del 30%
para mas de la mitad de los encuestados.

I, 5
18%
18%
1%
9%
12%

7%



En 20716, la comercializacion en
redes sociales es una prioridad 34%
para mas vendedores gue en
anos anteriores.

15%

/A

2015 2016

Comercializar en redes sociales




;Cuales son los mayores Los desafios que imponen las métricas (cantidad de trafico y
desafios de marketing oportunidades de venta generadas, y demostrar el ROI) son los
retos mas grandes a los que se enfrentan los profesionales del
marketing, ya que aun no tienen acceso a herramientas que puedan
ayudarlos a monitorizar resultados concretos para sus campafas.

de tu empresa?

66%

desafios de
marketing
ntas

42%
31%
27%
26%
25%
20%
I 19%

Generar Demostrar ~ Garantizar ~ Administrar Identificarla  Orientarel  Capacitar Contratar  Encontrar un
traficoy elROIde presupuesto nuestro tecnologia  contenidoa  anuestro al mejor  patrocinador
oportunidades  nuestras suficiente sitio web adecuada unaaudiencia  equipo talento ejecutivo
de venta actividades para nuestras internacional
de marketing necesidades
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En tu opinion, squé parte
del proceso de ventas les
cuesta mas trabajo a los
representantes de ventas?

24%

oportunidades

La captacion de prospectos es la etapa del proceso de venta en
la que los vendedores tienen mas dificultades. Ademas, el 24% de
los encuestados indicé que identificar la oportunidad de venta era
el mayor desafio en su empresa. Esta claro que el comienzo del
proceso de ventas es especialmente dificil para los representantes.

34%
30%

12%

Identificar Captar prospectos Calificar Cerrar
oportunidades oportunidades
de venta de venta

de venta

cQué tanto conocen

de tu empresa los
prospectos antes de que
tu representante de ventas
haga el primer contacto?

23%

7%

Conocen mucho Conocen
suficiente

,,,,,,,,,,,,,,,,

® 2016

¢Por qué la captacion de prospectos es tan dificil? Uno de los motivos
puede ser el desconocimiento por parte de los compradores acerca
de los productos o servicios que venden nuestros encuestados
de ventas. El 67% de los encuestados sefalaron que los prospectos
“conocen algo” de sus empresas o las “desconocen totalmente”
antes del primer contacto con un representante de venta.

37%
30%
3%
Conocen algo Desconocen No sé
totalmente

) ANDIMOL
() ARRIMOL
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Como cambian
los desafios
las prioridades
on el tiempo

y como difieren
entre equipos
iInboun
outboun

cCuadles son las principales
prioridades de marketing
de tu empresa para los
proximos 12 meses?

Posicion

Las prioridades no han cambiado mucho con el paso de los afios.
Dado que las oportunidades de venta conforman la métrica que mas
condiciona a los profesionales del marketing, estas contindan siendo
una de las principales prioridades. Generalmente, a los profesionales
del marketing les preocupa la generacién de oportunidades

de venta, y en los ultimos dos afios, se han preocupado mas
por convertir esas oportunidades en clientes.

2016
|
Convertir contactos/

oportunidades de
venta en clientes

Aumentar los
ingresos que
provienen de
clientes existentes

2015
]
Convertir contactos/

oportunidades de
venta en clientes

Aumentar el nimero
de contactos/
oportunidades

de venta

2014

Aumentar el niUmero
de contactos/
oportunidades

de venta

Convertir contactos/
oportunidades de
venta en clientes

Aumentar el trafico
al sitio web*

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

Aumentar los
ingresos que
provienen de
clientes existentes

Llegar a la audiencia
correspondiente*

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

O U1l HWN =

Habilitar las ventas*

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/clientes

Aumentar los
ingresos que
provienen de
clientes existentes

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/clientes

Reducir el coste
de adquisicién
de contactos/
oportunidades
de venta/clientes

*Nueva opcién

([ )anomoL - 23



Enlo que se refiere Si analizamos las prioridades especificas del inbound, incrementar
el SEO reemplazé en el primer puesto a la creacion de contenido
para blogs, que ocupaba el primer lugar en 2014 y perdié relevancia
de inbound marketing, en 2015 y de nuevo en 2016. Los webinarios han ido perdiendo
dCUé|eS son las mayores influencia y tienen menor prioridad para los profesionales del
marketing desde 2014.

especificamente a proyectos

prioridades de tu empresa?
También notamos que se prioriza mas el contenido interactivo,
en congruencia con la menor importancia que los profesionales
del marketing le otorgan a los webinarios.

Posicién 2016 2015 2014
I T
Desarrollar la Desarrollar la Crear contenido
presencia SEO/ presencia SEO/ para blogs
orgénica organica

Crear contenido Crear contenido Desarrollar la
para blogs para blogs presencia SEO/
organica

Crear contenido Crear contenido de Crear contenido
interactivo formato largo/visual visual/de formato
largo
B
Automatizar Distribuir/ampliar Distribuir/ampliar
el marketing* el contenido el contenido

Distribuir/ampliar Herramientas online Crear contenido
el contenido interactivo

Crear contenido Crear contenido Webinarios
visual (infografias) interactivo

Herramientas online Videos de Herramientas online
instrucciones sobre
productos
AN | N ———
Videos de instrucciones Webinarios Videos de instrucciones
sobre productos sobre productos
I
Contenido de formato Pruebas premium Pruebas premium
largo (ebooks, gratuitas gratuitas

OO0 NOYOTHEWN

descripciones
de productos)

*Nueva opcién
24 ((x)anomoL




cCuadles son las
prioridades principales
de ventas de tu empresa

| para el proximo ano?
Vemos algunos cambios ‘

menores en las prioridades
de ventas afio tras afio.

El mayor crecimiento se
observa en la categoria
de comercializacion en
redes sociales (+22%).

3% 3%

N _

Cerrar Mejorarla  Reducirla Comercializar Capacitar Mejorar las Invertir en Invertir en Otro No sé/
mas tratos eficaciadel duraciéon enredes alequipo tecnologias habilitacion un sistema no corresponde
comerciales embudo del ciclo sociales deventas deventa deventas deCRM
deventas deventas existentes

@ 2016 ® 2015

< anomoL D7




Desafios: Demostrar el ROl ha sido un desafio
constante para el mundo del marketing. En informes
Estado del Inbound anteriores, descubrimos que medir
y demostrar el ROI afecta el éxito de una organizacion

de marketing y su presupuesto futuro.

Posicion

2016

2015

Generar trafico
y oportunidades
de venta*

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

Identificar las
tecnologias adecuadas
para mis necesidades

2014
LB

Garantizar presupuesto
suficiente

Demostrar el ROl de
nuestras actividades
de marketing

Garantizar presupuesto
suficiente

Garantizar presupuesto
suficiente

Identificar la tecnologia
adecuada para
nuestras necesidades

Administrar nuestro
sitio web

Capacitar a nuestro
equipo

~N OYOl B WIN -

Orientar el contenido
a una audiencia
internacional/Contratar
al mejor talento (TIE)

Administrar nuestro
sitio web

Capacitar a nuestro
equipo

Orientar el contenido
a una audiencia
internacional

Contratar al mejor
talento

Administrar nuestro
sitio web

Identificar las
tecnologias adecuadas
para mis necesidades

Capacitar a nuestro
equipo

Contratar al mejor
talento

Encontrar un
patrocinador ejecutivo

*Nueva opcién

cCuadl es el mayor desafio
en el area de ventas en
comparacion con hace
2 0 3 ahos?

Obtener una respuesta de los prospectos

Cerrar tratos comerciales

Interactuar con varios encargados
de tomar decisiones en una empresa

Identificar/captar buenas
oportunidades de venta

Evitar ofrecer descuentos/negociar

Incorporar a las redes sociales
en el proceso de ventas

Comunicarse por teléfono

Usar tecnologias de ventas
en mi trabajo diario

Comunicarse por correo electrénico

Investigar antes de realizar la llamada inicial/

escribir el correo electrénico inicial

Lograr recomendaciones

Mantener a alguien en el teléfono

Ofrecer una presentacién

Otros

Para el drea de ventas, cerrar tratos todavia es el mayor desafio,
especialmente si lo comparamos con unos afios atras. Igualmente
desafiante es algo tan simple como obtener una respuesta de los
prospectos. Casi un tercio de los encuestados de ventas también se
enfrentan a un desafio a la hora de identificar las oportunidades de
venta promisorias, y mas de un cuarto se enfrenta a una compra mas
complicada con varios responsables de las decisiones involucrados
en la venta. El 17% también afirma que usar sus tecnologias de
ventas se ha vuelto més dificil. Esto podria reflejar la complejidad
de las herramientas de ventas disponibles en la actualidad

o bien simplemente la cantidad de herramientas que algunos
representantes se ven obligados a usar diariamente.

20%

14%

14%

12%

11%

11%

29



;Cuales son las principales
prioridades de marketing
de tu empresa para los
proximos 12 meses?

Convertir contactos/oportunidades
de venta en clientes

Aumentar el trafico al sitio web

Aumentar los ingresos que
provienen de clientes existentes

Demostrar el ROl de nuestras
actividades de marketing

Habilitar las ventas

Reducir el coste de adquisicion de
contactos/oportunidades de venta/clientes

sCudles son las principales
prioridades de inbound
marketing de tu empresa
para los proximos 12 meses?

Desarrollar la presencia SEO/organica

Crear contenido para blogs

Distribuir/ampliar el contenido

Automatizar el marketing

Crear contenido interactivo

30 ([~ )AnpivoL
) AN MoL

Si profundizamos en las respuestas de los equipos de marketing
inbound y outbound, vemos algunas diferencias en el enfoque que
estos equipos respectivos adoptan con respecto al marketing. En
general, las organizaciones con un enfoque outbound se centran
menos en el crecimiento del trafico y las oportunidades de venta
en comparacién con los equipos de inbound marketing. También
tienden a enfocarse un poco mas en la habilitacién de ventas.
En particular, los equipos inbound se centran mucho mas en el
crecimiento del trafico en el sitio web que los equipos outbound.

78%

72%

52%

48%
48%

36%

30%
21%

® Inbound ® Outbound

Con respecto a los proyectos inbound, hay una clara distinciéon
entre los equipos de inbound y outbound marketing. Un 25% mas
de los equipos inbound se centrara en la creacién de contenido
y un 11% mas de organizaciones inbound prioriza el crecimiento
del alcance organico.

® Inbound

® Outbound

;Cuales son los mayores
desafios de marketing
de tu empresa?

67%

Generar
traficoy el ROl de presupuesto

oportunidades  nuestras
de venta actividades
de marketing

Demostrar Garantizar

suficiente

Las empresas que se describen a si mismas como outbound

también parecen tener algunos problemas mas a la hora de
garantizar el presupuesto (38% vs 23%) en comparacioén con
las empresas que utilizan inbound marketing.

8
27% 8%
26% 26%
24% 23%
22%
20%
15%
13%
10%

Administrar Identificarla  Orientar el Capacitar Contratar Encontrar un
nuestro tecnologia  contenidoa  a nuestro al mejor  patrocinador
sitio web adecuada unaaudiencia  equipo talento ejecutivo

para nuestras internacional
necesidades
® Inbound ® Outbound

()anpimoL 39
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marketinc
trae

estrategdids
mas eficades

En los dltimos afios, hemos establecido los desafios vy las prioridades

de los equipos de marketing y ventas en el informe Estado
del Inbound. Este afio, presentamos una nueva perspectiva

en nuestro estudio: ;los profesionales del marketing creen

en la estrategia de marketing de su organizacion?

El 61% de los profesionales
del marketing pensaba que
la estrategia de marketing
de su organizacion era eficaz.

01%

Si

39%
<

Crees que
la estrateqgia
de marketing
de tu
organizacion
es eficaz?

- JANDIMOL
Inbound Mzt

33



‘ P -

Cuando observamos la composicion de las organizaciones
de marketing estratégicamente eficaces, descubrimos que

Ias Qrgamzacwomes inoound
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;Crees que la estrategia 0
de marketing de tu 66 /O

organizacion es eficaz?
Segun

cCual es el enfoque
principal que tiene

tu organizacion con
respecto al marketing?

Principalmente usamos
inbound marketing

45%

Principalmente usamos
outbound marketing

“Si. Nuestra estrategia de marketing es eficaz”.

;Cuales son los mayores
desafios de marketing
de tu empresa? Segun
;Crees gue la estrategia
de marketing de tu
organizacion es eficaz?

Cuando analizamos los desafios que enfrentaban los equipos de
marketing eficaces e ineficaces, descubrimos que casi un 10% mas de
equipos ineficaces nombraba desafios relacionados con la generacion
de tréfico y oportunidades de venta (el 70% de los equipos ineficaces
menciond esto como un desafio, en comparacion con el 61% de los
equipos eficaces). Lo mismo ocurria con la administracion de sus
sitios web, donde el 31% de los equipos ineficaces afirmd que era
un desafio, en comparacién con un 21% de los equipos eficaces.

@ Si ® No

61%
asw 7%
33%
32% - - S35k
o 26%
21% 22% 19%
15% 15%
10%
m

Generar Demostrar Garantizar ~ Administrar  Identificarla  Orientar el Capacitar Contratar  Encontrar un
tréficoy el ROl de presupuesto nuestrositio  tecnologia contenido a a nuestro al mejor patrocinador

oportunidades  nuestras suficiente web adecuada  una audiencia equipo talento ejecutivo
de venta actividades para nuestras internacional

de marketing

;De que fuente
provienen las mejores
oportunidades de venta
para tu equipo de ventas?
Segun

;Crees que la estrategia
de marketing de tu
organizacion es eficaz?

necesidades

Quizas la falta de control o las limitaciones técnicas en los sitios
web de los equipos ineficaces también afectan la calidad de las
oportunidades de venta: En otra pregunta acerca de las mejores
fuentes de oportunidades de venta que reciben los equipos de ventas,
los equipos de marketing ineficaces fueron 2 veces mas propensos

a admitir que el area de ventas producia las mejores oportunidades
de venta en comparacion con los equipos eficaces (solo el 18% de los
equipos de marketing eficaces clasificé a las oportunidades de venta
del area de ventas como de mayor calidad para su organizacion,

en comparacion con un 36% de los equipos ineficaces).

Hay muchos factores que contribuyen al fracaso de un equipo de
marketing al procurar oportunidades de venta de calidad al area de
ventas, pero con un tercio de los equipos de marketing ineficaces
que admiten tener problemas para gestionar sus propios sitios web,
es probable que esta barrera contribuya al fracaso de marketing para
producir oportunidades de venta excelentes.

67%
@ Si ® No
36%
19%
Practicas inbound Oportunidades de venta cuya fuente Practicas
es el mismo equipo de ventas outbﬁ d

RV
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De modo que combinamos los datos y los verificamos para
ver cOmo se comparan las organizaciones eficaces que tienen
acuerdos de nivel de servicio (ANS) con las que no los tienen.
Los resultados son contundentes.

Los profesionales del marketing de empresas con ANS también
tienen mas fe en sus estrategias de marketing. El smarketing (ventas y
marketing) ha sido un concepto fundamental del inbound durante afios

® e 7
y nuestros datos demuestran lo importante que es para tener éxito en
L a a I I n e a c I o n e n t re el drea de marketing. Tan solo el 20% de nuestros encuestados tiene
un ANS formal entre marketing y ventas, y otro 38% nos informé que,
por lo general, se alineaban dos organizaciones.

los departamentos JEEE==.
de marketlng y ventas de tu empresa’

V n Sélidamente
alineada (ANS 9%
entre ventas [ Generalmente
u n a m e n a p a ra La filosofia del inbound marketing trabaja estrechamente con el
&

concepto de smarketing, y nuestros datos muestran que cuando
los dos funcionan conjuntamente, hay mayores posibilidades

u n a es ra e I a de éxito. De las organizaciones con un ANS, el 87% afirmé que
su estrategia de marketing era eficaz. De quienes manifestaron
una mala alineacidn, solo el 15% pensd que su estrategia de

®
d e m a r ket I n g marketing era eficaz. Cuanto menos alineadas estan las areas
de ventas y marketing, mas negativa es la vision.
] 87%
ex I tos a ;Crees que la estrategia
¢ de marketing de tu

organizacion es eficaz?

La colaboracion entre las area de ventas y marketing
tiende a producir los resultados mas medibles para Segun: ;Como describirias

un equipo de marketing. la relacion entre marketing

Algunas métricas clave de rendimiento habituales son: y ventas de tuemp resa”?
la cantidad de oportunidades de venta procedentes
de marketing para el area de ventas, la cantidad

de oportunidades de venta calificadas de
Tenemos ANS

i i entre ventas Generalmente
la cantidad de MQL con la que trabaja y marketing alineada

el drea de ventas y la cantidad de

marketing (MQL) que se entregd a ventas,

tratos que cierra ventas y que "Nuestra estrategia de marketing es eficaz"
se originaron en marketing.




;Crees gue la estrategia
de marketing de tu
organizacion es eficaz?
Segun: ;Como describirias
la relacion entre marketing
y ventas de tu empresa’?

367

Inbound con ANS

14%

Outbound y

| alinead
mal alineada /IZ%
Inbound con ANS

Para quienes respondieron nuestra encuesta, la combinacion
mas poderosa de caracteristicas para una organizacion de
marketing eficaz es 1) ser inbound y 2) tener un ANS entre ventas
y marketing. Las organizaciones inbound con ANS tienen 6 veces
mas probabilidades de clasificar sus estrategias de marketing
como eficaces en comparacién con las organizaciones outbound
con equipos de marketing y ventas poco alineados.

80%
Outbound y
mal alineada

Nuestra estrategia de marketing

es eficaz

Nuestra estrategia de marketing
no es eficaz

;Como describirias
el presupuesto actual
de tu empresa para
inbound marketing
en comparacion con
el presupuesto del
afo pasado?

59%

45%

Es evidente que las estrategias eficaces producen resultados,
y nuestros datos muestran que quienes se sienten confiados
con respecto a sus estrategias de marketing tienen 3 veces mas
de probabilidades de recibir presupuestos mas altos para sus
equipos de marketing.

/5%

@ Mayor

. O Sin cambios
20% & Menor

%

22%

Nuestra estrategia de marketing

es eficaz

Nuestra estrategia de marketing
no es eficaz



Tenemos

gue hablar: los
epartamentos

de marketing

y ventas se
esconectan

Siempre hay lugar para mejorar los intercambios entre marketing

y ventas, y nuestros datos muestran que los equipos de marketing
y ventas necesitan tener comunicacion continua y refinar
sus ANS, aun si ya tienen uno.

Cuando le preguntamos a los profesionales del marketing de dénde
provenian sus mejores oportunidades de venta, la mayoria afirmé
que las oportunidades de mayor calidad procedian del inbound.
Sin embargo, los vendedores que participaron en nuestro estudio
clasificaron a las oportunidades de venta generadas en marketing
en el ultimo lugar, detras de sus propias oportunidades de venta
y recomendaciones.

;De qué fuente provienen las
mejores oportunidades de venta
para tu equipo de ventas?

59%

24%

17%

Practicas de Oportunidades Practicas outbound

inbound marketing (p. €j., de venta cuya (p. €j., llamadas en frio,

SEO, recomendaciones, fuente es el
redes sociales, contenido/ mismo equipo
blog, presentacion de ventas
especificamente dirigida/
anuncios en redes
sociales)

anuncios televisivos/
en exteriores, ferias
comerciales, listas
compradas)

:Cual es la fuente principal de
oportunidades de venta para
tu organizacion de ventas?

44%

30%

AN\

Oportunidades Recomendaciones Oportunidades
de venta de venta del
procedentes marketing
directamente
de ventas
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Si desglosamos los puntajes en un nivel més detallado, el 68%
de los encuestados de ventas le asignaron un puntaje de 3 de 5,
0 menos, a las oportunidades de ventas generadas en marketing.

;Como clasificarias la calidad
de las oportunidades de
venta que recibes de las
siguientes fuentes?

Recomendaciones : 29% 33% 4%
Ventas
34% 17% 4%
Marketing
20% 7% | 5%
® 1- Muy mala calidad 2 3 04 ® 5 - Muy alta calidad @ N/D

La diferencia en cuanto a la procedencia de las oportunidades de
venta de calidad es mas acusada cuando comparamos a los equipos
de inbound y outbound marketing. El 71% de los profesionales del
inbound marketing afirma que las mejores oportunidades de venta
se originan de las practicas inbound, en comparacién con solo
un 27% de los profesionales del outbound marketing. Dados los
distintos enfoques que profesan ambas partes, estas diferencias
son previsibles. Lo interesante es que el 22% de los profesionales
del inbound marketing y el 33% de los profesionales del outbound
marketing admiten que las mejores oportunidades de venta
proceden directamente del drea de ventas.

;Cuadl es el enfoque principal
que tiene tu organizacion
con respecto al marketing?

Segun
;De qué fuente provienen
las mejores oportunidades

de venta para tu equipo
de ventas?

Principalmente

Principalmente
usamos outbound
marketing

usamos inbound
marketing

@ Practicas inbound Practicas outbound ® Oportunidades de venta cuya fuente
es el mismo equipo de ventas

() ANDIMOL
S ANDIMOL

cCual de las siguientes
opciones describe mejor
tu nivel en la empresa?
Segun:

cCual es la fuente principal
de oportunidades de
venta para tu organizacion
de ventas?

48%

26%

Ejecutivo
de nivel C

@® Recomendaciones

;Como describirias la
relacion entre marketing
y ventas de tu empresa?

Segun:
;Cual es la fuente principal
de oportunidades de

venta para tu organizacion
de ventas?

39%

Hay un ANS entre
los departamentos de
ventas y marketing

@® Recomendaciones

23%

Vicepresidente

Los profesionales del marketing que reconocen que los
departamentos de ventas tienden a valorar sus propias
oportunidades de venta son muy perceptivos. Cuando le
preguntamos a los profesionales de ventas de dénde provenian
las mejores oportunidades de venta, clasificaron a las que

se generaban en marketing en el dltimo lugar y a las que
generaban ellos mismos como las de mejor calidad.

Cuando dividimos las respuestas por jerarquia, descubrimos que
los lideres de ventas con mas experiencia, de hecho, valoran mas
las recomendaciones. Todos los demas grupos clasificaron a las

oportunidades de venta generadas por ventas como las mejores.

48%

41% 44% 5%

' 22%

Colaborador
individual

Director Manager

® Oportunidades de
venta del marketing

Oportunidades de venta procedentes
directamente de ventas

Entonces, ;qué esta sucediendo? Esta claro que las oportunidades
de venta provenientes de marketing no son las favoritas del area
de ventas, aunque marketing desconozca esto. De modo que
desglosamos las clasificaciones de las oportunidades de venta
del drea de ventas, comparamos con la alineacién entre marketing
y ventas, y descubrimos que las organizaciones de ventas con
ANS tenian mas tendencia a clasificar mejor a las oportunidades
provenientes de marketing. Cuando ventas y marketing tienen
acuerdos que 1) definen una buena oportunidad de venta por
marketing y 2) garantizan una tasa de trabajo de ventas, los dos
grupos funcionan mejor juntos.

48%

40% 37% 40%

34% 33%

Pocas veces Mal alineada

alineada

Generalmente
alineada

® Oportunidades de
venta del marketing

Oportunidades de venta procedentes

directamente de ventas -
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Al final del dia, todo se reduce a la

COITILII"II-
cacion.

Hay lugar para las mejoras en materia de oportunidades
de venta generadas por marketing, pero marketing

no sabra lo que debe mejorar a menos que haya

un mecanismo de retroalimentacion en la relacion
entre ambos sectores. No importa si marketing logra
proporcionar suficientes oportunidades de venta de
calidad a ventas o no, los profesionales del marketing
deben conocer la mala opinion que tienen los vendedores
acerca de su trabajo y tomar medidas al respecto.




;Como describirias el presupuesto actual de tu
empresa para inbound marketing en comparacion
con el presupuesto del afio pasado?

@ Mayor
O Sin cambios

50% % Menor

Hablemos del
ROI: Es dificil
de medir, pero 4
aquellos que
tienen mas

presupuesto

32%

29%

24%

Medir el ROl ha sido un desafio principal para los profesionales
del marketing con el paso de los afios; aun asf, vemos

2% i

o s

calcular el ROl tienen 1,7 mas probabilidades de | | |

constantemente que demostrar el ROl es fundamental para
gue un equipo de marketing triunfe. Quienes puedgn

recibir presupuestos mas altos.

Calculan el RO No calculan el RO
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;Crees que la estrategia
de marketing de tu
organizacion es eficaz?

56%

N

((=>) ANDIMOL
[ ANRIMOL

Asimismo, quienes habian calculado el ROI se sentian seguros
con respecto a sus estrategias de marketing. Quienes no lo habian
calculado, no confiaban tanto en su evaluacion.

Calculan
el RO

calculan
el RO

sPor gué razon se tomo
la decision de cambiar
tu presupuesto de
inbound marketing
de un afio al otro?

Exito en el pasado con
el inbound marketing

Condiciones
econdmicas

Cambio de
administracion

Se vio como los
lideres de la industria
hicieron el cambio

Fracaso en el pasado con
el inbound marketing

Cuando se les pregunté acerca de qué factores influian en la
asignacion del presupuesto de marketing, quienes calculaban
el ROl mencionaban logros anteriores con el inbound. Quienes no
calculaban el ROI afirmaron que las condiciones econdémicas eran
el factor que mas influia sobre el presupuesto.

@ Calculan el ROI
& No calculan el ROI

B
7 R

N

S

14%

WIS

1%
gyl
-

%

Medir el ROI es dificil, pero a medida que las métricas definen
cada vez mas el marketing, quienes no lo hacen se arriesgan a
perder presupuesto. La eficacia estratégica del marketing también
resulta mas cuestionable cuando no hay cifras que justifiquen
tacticas o campanfas especificas.




cCual es tu mayor desafio
al utilizar tu CRM existente?

Falta de integracién con otras herramientas 14%
Mi equipo de ventas no lo utiliza 21%

No sé/no corresponde 16%

Dificultad para hacer seguimiento _ 10%
a mi embudo de ventas

Datos no validos o incorrectos — 9%

Es demasiado complicado de usar - 5%
Los gerentes no lo utilizan - 4%

, Otros 7%
sCual es tu mayor desafio Sin embargo, el mayor desafio diferia segun el rol. Mientras que
al utilizar tu CRM existente? a los ejecutivos de nivel C les preocupaban mas los problemas de
_ ) ’ integracion, los managers se quejaban de un bajo uso por parte de
(por jerarquia) los equipos y los representantes mencionaban el ingreso manual
de datos.

de ventas

21%
20%
17%
16% 16% 16%
15% 15%
Los datos de la encuesta de este afo sobre tecnologia de ventas 13% ou 12%
: : : 1%
deja algo bien en claro: es hora de que los equipos de ventas [ 10% 10% - 10%
y marketing tengan una conversacion sobre |0s sistemas - 7% o | 7%
que podrian facilitar su trabajo diario. En 2016, el desafio 5% _ 5% I 5%
n°1en América Latina es que los equipos de ventas 3
utilicen los CRM. Pisandole los talones, esta

el desafio de la “falta de integracion” ligado

Ejecutivo de nivel C Manager Colaborador individual
a lo fastidioso de tener que “ingresar
los datos manualmente”, el prindpal @® Mi equipo de ventas no lo utiliza ® Los gerentes no lo utilizan ® Introduccién manual de datos
Dificultad para hacer seguimiento Falta de integracion con otras herramientas Datos no validos o incorrectos

desafio en 2015.

a mi embudo de ventas
® Es demasiado complicado de usar

® No sé/no corresponde ® Otro (especificar)
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Selecciona los aspectos
del software de CRM de tu
empresa que consideras

El tema de la disconformidad con la integracion también surgid
cuando se hablé de caracteristicas especificas de los CRM.
Solo el 20% de los vendedores dijeron que consideraban que
las capacidades de integracion del software de CRM (con el
software de marketing u otras herramientas) eran de alta calidad.

que son confiables o que
son de alta calidad.

Facilidad de uso

Precision en los datos del contacto
Precisién en los datos de la empresa
Capacidades de informes

Asociacion entre contactos y empresas
Adopcién por parte de la fuerza de ventas

Gestién del embudo de ventas

Valor para el usuario final (representante de ventas
o gerente de ventas)

Integridad de datos

Capacidades de movilidad

Efectividad en general del sistema
Integracion con otras herramientas
Integracion con el software de marketing

Capacidades en redes sociales

K
[
I, 35

I, 33%
— 2%

33%

| 29%

24%

0 28%
— 29%
>
I 9%

e Joo
I, 0%

;Cual herramienta o sistema
utiliza tu organizacion para
almacenar sus datos sobre
oportunidades de venta

y clientes?

Software de CRM

Medios informales tales como
Microsoft Excel o Outlook

Base de datos de clientes

Documentos de Google

Archivos o carpetas en fisico

Software de automatizacion del marketing
No sé/no corresponde

Otro

Eso si, para empezar, consideramos que cuentas con un sistema de
CRM. Menos de la mitad del personal de Ventas que realizd nuestra
encuesta indicd que almacenaba los datos de sus oportunidades
de venta y clientes en un sistema de CRM. Sorprendentemente,
un 40% usa medios informales, como Microsoft Excel, y el 22%
usa carpetas y archivos fisicos.

36%

46%

39%

23%

22%

;Cuadl herramienta o sistema
utiliza tu organizacion para
almacenar sus datos sobre
oportunidades de venta

y clientes?

Software de CRM

Medios informales tales como
Microsoft Excel o Outlook

Base de datos de clientes

Documentos de Google
Archivos o carpetas fisicos
Software de automatizacion del marketing

No sé/no corresponde

Otro
Mencionaste que tu
organizacion no tiene
un sistema de CRM.
sQueé factores te limitan
para usar uno?
Presupuesto/costes

Todavia no la necesitamos

No estoy seguro de lo que es una CRM

Tiempo para investigar

Las CRM de hoy en dia son dificiles de usar

Otros

36%
23%

46%

34%

45%

40%

18%

® 2016 ® 2015

;Qué detiene al personal de ventas para implementar tecnologia
dedicada, como un sistema de CRM, para almacenar informacién
importante sobre los clientes? La mayor parte de quienes no adoptan
estas tecnologias esté limitada por la falta de presupuesto. Sin embargo,
quiza lo mas preocupante es que el 27% de los encuestados indicd que
no estaba seguro sobre qué era un sistema de CRM.

58%

19%

27%

25%

e

7%




DE media, scuanto tiempo
al dfa pasa tu equipo de
ventas ingresando datos
O realizando otras tareas
manuales?

Més de 120 min.

De 61a 120 min.

De 31a 60 min.

De 0 a 30 min.

No sé/no corresponde

sCuanto invertira
tu empresa en los
siguientes aspectos?

Menos de $5000

De $5001 a $10.000

De $11.001a $25.000
De $25.001a $100.000 =
3%
De $100.001 a $500.000 %

Mas de $1,1 millones 0%
I 1%

De $500.001 a $1 millén l 1%

No corresponde

R
56 ([)anomoy

Ig

;Quieres saber cudl es la estadistica mas escalofriante? Mas del
30% del personal de ventas ingresa datos durante una hora o mas
a diario. A medida que los vendedores necesiten mas tiempo para
ingresar datos, menos tiempo tendran para vender.

w
‘ |
2

34%

25%

13%

Segun nuestra encuesta, la mayoria de nuestros encuestados tienen
un presupuesto de $5.000 o menos para gastar respectivamente
en tecnologia y formaciéon. Como era de esperarse, a medida que el
tamafio de las empresas aumenta, también lo hace su presupuesto.

50%

18%
14%

20%

19% @ Capacitaciéon de ventas @ Tecnologias de ventas

57%

(Gastos gue se planean invertir
en tecnologias de ventas por
ndmero de empleados

de 201a 1000

de 26 a 200

® Menos © De $5001 © De $10.001 @ De $25.001 @ De $100.001 @ De $500.001 Maés de
de $5000 a $10.000 a $25.000 a $100.000 a $500.000 a $1 millén $1,1 millones

Gastos que se planean
invertir en la capacitacion
del equipo de ventas por
nimero de empleados

Mas de 1000

de 201a 1000 18% 18% 12% 18%

de 26 a 200 38% 21% 12% 5%

de11a?25

Menos de O

® Menos © De $5001 © De $10.001 @ De $25.001 @ De $100.001 @ De $500.001 Maés de
de $5000 a $10.000 a $25.000 a $100.000 a $500.000 a $1 millén $1,1 millones

uuuuuuuuuuuuu



Mundialmente, los profesionales del marketing
de América del Norte (NAM) y Australia y Nueva
Zelanda (ANZ) tienen mas fe en la estrategia de
marketing de sus organizaciones. La region

de Latinoamérica (LATAM) expresd

mas confianza en su estrategia de

marketing que los encuestados

en Asia-Pacffico (APAC)y los

de Europa, Oriente Medio

y Africa (EMEA).

global




;Crees gue la estrategia
de marketing de tu
organizacion es eficaz?

/0%

06%

Separamos a los encuestados que estaban mds seguros de su
estrategia de marketing y comparamos las organizaciones inbound
con las outbound. En comparacion con las organizaciones que usan
outbound marketing, las empresas que utilizan inbound marketing
parecen ser estratégicamente mas eficaces. La mayoria de las
organizaciones estratégicamente eficaces usa inbound marketing.

57%

VALY

ANZ

17%

66% 06%

47%

45%

NAM ANZ + APAC LATAM EMEA

o Organizaciones inbound (\] Organizaciones outbound



Aspectos comunes y diferencias

Generar oportunidades de venta y proporcionar ROl son
desafios universales. Las diferencias clave estan relacionadas
con la administraciéon de los sitios web, dirigirse a audiencias
internacionales, la formacion y contratacién de personal.

Para los equipos de NAM, las discusiones sobre sus sitios
web resultaron ser el tercer desafio principal. A las empresas
ubicadas en APAC y EMEA les preocupaba mas orientar

el contenido para sus audiencias internacionales, mientras
que a las organizaciones de ANZ y LATAM les interesaba
mas asegurar un presupuesto.

cCuales son tus desafios

principales de marketing?

Posicion

1

2
3
4
5
6
7
3
9

NAM

Generar tréfico
y oportunidades
de venta

Demostrar el
ROI de nuestras
actividades de
marketing

Administrar
nuestro
sitio web

Garantizar
presupuesto
suficiente

Identificar las
tecnologias
adecuadas
para mis
necesidades

Capacitar a
nuestro equipo

Contratar al
mejor talento

Orientar el
contenido a
una audiencia
internacional

Encontrar un
patrocinador
ejecutivo

Generar tréfico
y oportunidades
de venta

Demostrar el
ROI de nuestras
actividades de
marketing

Garantizar
presupuesto
suficiente

Identificar las
tecnologias
adecuadas
para mis
necesidades

Administrar
nuestro
sitio web

Capacitar
a nuestro
equipo

Orientar el
contenido a
una audiencia
internacional

Encontrar un
patrocinador
ejecutivo

Contratar al
mejor talento

Generar tréfico
y oportunidades
de venta

Demostrar el
ROI de nuestras
actividades de
marketing

Orientar el
contenido a
una audiencia
internacional

Identificar las
tecnologias
adecuadas
para mis
necesidades

Administrar
nuestro
sitio web

Garantizar
presupuesto
suficiente

Contratar al
mejor talento

Capacitar a
nuestro equipo

Encontrar un
patrocinador
ejecutivo

Generar tréfico
y oportunidades
de venta

Demostrar el
ROI de nuestras
actividades de
marketing

Garantizar
presupuesto
suficiente

Identificar las
tecnologias
adecuadas
para mis
necesidades

Administrar
nuestro
sitio web

Capacitar a
nuestro equipo

Orientar el
contenido a
una audiencia
internacional

Contratar al
mejor talento

Encontrar un
patrocinador
ejecutivo

EMEA

Generar tréfico
y oportunidades
de venta

Demostrar el
ROI de nuestras
actividades de
marketing

Orientar el
contenido a
una audiencia
internacional

Garantizar
presupuesto
suficiente

Administrar
nuestro sitio
web

Identificar las
tecnologias
adecuadas
para mis
necesidades

Capacitar a
nuestro equipo

Contratar al
mejor talento

Encontrar un
patrocinador
ejecutivo
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cCuadles son tus prioridades
principales de marketing?

Todos los equipos de marketing del mundo dan mas prioridad a
convertir a sus oportunidades de venta en clientes. Después de
€s0, los profesionales del marketing en LATAM se centraron mas en
aumentar los ingresos que obtenian de sus clientes actuales, mientras
que las otras regiones se enfocaron en aumentar el trafico general.

Posicion NAM ANZ APAC LATAM EMEA
I N P P |
Convertir Convertir Convertir Convertir Convertir
contactos/ contactos/ contactos/ contactos/ contactos/
oportunidades oportunidades oportunidades oportunidades oportunidades
de venta de venta de venta de venta de venta
en clientes en clientes en clientes en clientes en clientes
Aumentar Aumentar Aumentar Aumentar los Aumentar
el trafico de el trafico de el trafico de ingresos que el trafico de
sitio web sitio web sitio web provienen sitio web

de clientes

existentes
Demostrar el Demostrar el Aumentar los Aumentar Aumentar los
ROI de nuestras ROI de nuestras ingresos que el trafico de ingresos que
actividades de actividades de provienen sitio web provienen
marketing marketing de clientes de clientes

existentes existentes
O

Aumentar los Habilitar Demostrar el Demostrar el Demostrar el
ingresos que las ventas ROI de nuestras ROI de nuestras ROI de nuestras

o U1l h W N =

> JANDIMOL
inbound \arkeir

provienen
de clientes
existentes

actividades de
marketing

Habilitar
las ventas

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/
clientes

Aumentar los
ingresos que
provienen

de clientes
existentes

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/
clientes

Habilitar
las ventas

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/
clientes

actividades de
marketing

Habilitar
las ventas

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/
clientes

actividades de
marketing

Habilitar
las ventas

Reducir el coste
de adquisicion
de contactos/
oportunidades
de venta/
clientes




Respecto a las prioridades de inbound marketing,

los profesionales del marketing de NAM se centran

en el contenido para blogs, mientras que otras regiones
indicaron que desarrollar su presencia de SEO/organica
es su objetivo principal; ambos aspectos son distintos,
pero se relacionan entre si en los proyectos de marketing.

A medida que analizamos la lista, vemos que hay una
diferencia definida en los proyectos inbound que cada region
selecciona para dar prioridad. En particular, los webinarios
tienen una posicion baja en APAC, LATAM y EMEA. A LATAM
le interesa crear contenido interactivo, mientras que NAM y
ANZ se centran en el método de eficacia comprobada que
tiene el contenido en formato de ebook. A los profesionales
del marketing en NAM o ANZ no les interesa mucho dedicar
sus esfuerzos al contenido visual, como las infografias.

cCuales son tus prioridades
principales de inbound marketing?

Posicion

AA

1
2
3
a4
5
6
7
3
9

- O

NAM
|

Crear contenido
para blogs

Desarrollar la
presencia SEOQ/
organica

Distribuir/ampliar
el contenido

Automatizar el
marketing

Contenido
de formato
largo (ebooks,
descripciones
de productos)

Crear contenido
interactivo

Webinarios

Videos de
instrucciones
sobre productos

Crear contenido
visual (infografias)

Herramientas
online

Pruebas premium
gratuitas

ANZ
I

Desarrollar la
presencia SEOQ/
organica

Crear contenido
para blogs

Distribuir/ampliar
el contenido

Automatizar el
marketing

Contenido
de formato
largo (ebooks,
descripciones
de productos)

Crear contenido
interactivo

Herramientas
online

Videos de
instrucciones
sobre productos

Webinarios

Crear contenido
visual (infografias)

Pruebas premium
gratuitas

Desarrollar la
presencia SEOQ/
organica

Crear contenido
para blogs

Distribuir/ampliar
el contenido

Crear contenido
interactivo

Automatizar el
marketing

Crear contenido
visual (infografias)

Contenido
de formato
largo (ebooks,
descripciones
de productos)

Herramientas
online

Videos de
instrucciones
sobre productos

Webinarios

Pruebas premium
gratuitas

Desarrollar la
presencia SEOQ/
organica

Crear contenido
para blogs

Crear contenido
interactivo

Automatizar el
marketing

Distribuir/ampliar
el contenido

Crear contenido
visual (infografias)

Herramientas
online

Videos de
instrucciones
sobre productos

Contenido

de formato

largo (ebooks,
descripciones de
productos)

Webinarios

Pruebas premium
gratuitas

EMEA
]

Desarrollar la
presencia SEOQ/
organica

Crear contenido
para blogs

Distribuir/ampliar
el contenido

Automatizar el
marketing

Crear contenido
interactivo

Contenido
de formato
largo (ebooks,
descripciones
de productos)

Crear contenido
visual (infografias)

Herramientas
online

Videos de
instrucciones
sobre productos

Webinarios

Pruebas premium
gratuitas

> JANDIMOL
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sCuadl de las siguientes
tecnologias o herramientas
planeas evaluar o comprar
para finales del 201/7

Por ubicacion geografica:

3%

1
13%

=1}

%

15%

3%

NAM ANZ

@® Software de CRM
(p. €j., Salesforce, Zoho)

® Herramientas de
habilitacidon de ventas
(p. €j., ClearSlide,

En el drea de ventas, encontramos que casi un tercio de
los encuestados en ANZ, LATAM y EMEA estaba buscando
un nuevo sistema de CRM.

20%
25% 24%
22%
20%
18% 7%
14% 14% 9%
9%

APAC LATAM

13% 13%

EMEA

® Plataforma de
interaccién de ventas
(p. €j., ClearSlide)

Servicios de
transaccion digital
(p. €j., DocuSign)

Software para
datos comerciales
(p. €j., data.com)

KnowledgeTree)

En promedio, scuanto
tiempo al dia pasa tu equipo
de ventas ingresando datos
O realizando otras tareas
manuales? Por ubicacion
geografica:

&

EMEA
LATAM 25k 9% 13%
APAC 25% 22% 5%
ANZ _ 1% 6%
NAM 28%

De 31a 60 minutos

De 612120 minutos @ Mas de 121 minutos @ No sé/no corresponde

En tu opinion, ;qué parte
del proceso de ventas les
cuesta mas trabajo a tus
representantes de ventas?
Por ubicacion geografica:

47%

26%

6%

NAM

@ Identificar oportunidades
de venta

;Cudl ha sido el canal
Mas exitoso para que tus
representantes de ventas
se pongan en contacto
CON un prospecto?

Por ubicacion geografica:

49%

ANZ

En general, los equipos de ventas de NAM tienen mas problemas
para identificar a prospectos, seguidos por LATAM y EMEA. Los
equipos de ventas de ANZ tienen dificultades con la calificacién
de prospectos. A los equipos ubicados en APAC les cuesta mas
trabajo el cierre.

40%

34% 34%

: 30% 30%
29% 28% o0 29%

24%
20% [ 2%

1% 12%

APAC

LATAM EMEA

® Captar prospectos Calificar oportunidades

de venta

Cerrar oportunidades
de venta

Respecto a las conexiones exitosas con un prospecto, los
encuestados de NAM estan divididos: no hay una férmula clara
sobre la mejor forma de ponerse en contacto con los prospectos.
La comunicacion por teléfono funciona para ANZ, LATAM y EMEA.
Los equipos de ventas de APAC se ponen mejor en contacto con
sus prospectos por correo electronico.

47%
36%
28% 28% 29% i
2%
16%
1% 11%. 1% - 9%
4% | ax %
3% (3% 3% | 2%
—_— 1% | L 1% 1%
NAM ANZ APAC LATAM EMEA
@® Correo electrénico ® Teléfono LinkedIn Otra red social ® Facebook

® Twitte r-
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sCon qué métodos de
comunicacion es mas dificil
tener éxito en las ventas
en comparacion con los
de hace 2 0 3 afios atras?
Por ubicacion geografica:

47%

16%

Hay algunas diferencias regionales sobre cémo funcionan las ventas
en la actualidad. Los encuestados de LATAM tienen mas problemas
para cerrar tratos e identificar a oportunidades calificadas buenas.
El 36% de los equipos de ventas de NAM tiene dificultades para
contactar a sus prospectos por teléfono, en comparacion con solo
el 14% de los equipos de ventas en ANZ y el 15% de LATAM.

46%

41%

14% 14%

43%

39%

33%

128%

15% 15% 14%

10%

35%
31%

30%

15%

NAM

@ Obtener una respuesta de los prospectos

Cerrar tratos comerciales

@ Lograr recomendaciones

ANZ

@ Comunicarse por teléfono
Evitar ofrecer descuentos/negociar

@ Mantener a alguien en el teléfono

APAC LATAM

@ dentificar/captar buenas oportunidades de venta
Comunicarse por correo electrénico

@ Usartecnologias de ventas en mi trabajo diario

EMEA

@ Interactuar con varios encargados de tomar decisiones
en una empresa durante el proceso de compra

@ Incorporar a las redes sociales en el proceso de ventas

7



En tu opinion, scual es la estrategia
de marketing mas sobrevalorada?

32%
28%
18%
15%
@,
& e
29,

/ Y Publicidad Publicidad Redes Email Relaciones Desarrollo Publicacion Automatizar Habilitar Otro
pagada pagada sociales/ marketing publicas/ de material en blogs el marketing las ventas (especificar)
impresa online publicidad con analistas de
(anuncios organica divulgacién
impresos) adicional
) en APAC Y LATAM no fueron tan rotundos en esta respuesta
mas sobrevalorada? en comparacién con los encuestados de NAM, ANZ y EMEA.
va o ra a Por ubicacion geogréfica:

(Pista: es el outbound) Das

Este dato ha sido consistente afio tras afio:

el outbound marketing (publicidad pagada)

se considera como la estrategia de marketing

mas sobrevalorada. Sin importar el 1% 16%
tipo de profesional del marketing

gue seas o de donde provengas,

el outbound marketing siempre

se califica como la tactica

mas sobrevaluada.

EMEA APAC LATAM

@® Outbound @ Inbound

En ty Opiﬂiéﬂ, é/(;ué| es la Se informa que el outbound es la estrategia de marketing mas

) ) sobrevalorada en todo el mundo, a pesar de que los encuestados
estrategia de marketing b d

@ Publicidad pagada, anuncios ® Publicidad pagada online Redes sociales/
impresos y transmisiones televisivas (anuncios en redes sociales y PPC) publicidad organica ([ jaxomor 73



;Cual de las siguientes
opciones describe mejor
tu nivel en la empresa?

Segun:
En tu opinion, ;cual es la
estrategia de marketing

mas sobrevalorada?
(Seleccionar una opcion)

32%

6% 6%

A nivel global, hay algunas variantes dependiendo de la jerarquia que
tenga el encuestado. La publicidad outbound pagada sigue siendo
la mas sobrevalorada; los managers son mas escépticos en cuanto a
las redes sociales, mientras que es un poco mas probable que a los
vicepresidentes nos les gusten las estrategias de relaciones publicas.
También es menos probable que los vicepresidentes piensen que el
SEO, email marketing o la habilitacion de ventas estan sobrevaloradas.

39%

33%

1%

30%

5%

35%

10%10%

6% 6% 6%
5%

Ejecutivo de nivel C Vicepresidente Director
@ Publicidad pagada, anuncios impresos y transmisiones televisivas @ Publicidad pagada online (anuncios en redes sociales y PPC)
SEO Desarrollo de material de divulgacion adicional
@ Automatizar el marketing @ Habilitar las ventas

nnnnnnnnnnnnnnnnnn

Manager

@ Email marketing

@ Relaciones con el publico/analista

Colaborador individual

@ Redes sociales/publicidad orgdnica

@ Publicacién en blogs
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;Como sera el futuro del marketing’?
Preguntamos qué canales piensan afiadir

los profesionales del marketing a su estrategia
el proximo afio.

La conclusion principal es que los profesionales del marketing
no piensan demasiado en el contenido descentralizado.
Muchos experimentan con llevar su contenido a canales
nuevos; esta es una estrategia bastante nueva que pocos han
aprendido a dominar, pero en la que varios profesionales del
marketing estan trabajando. En nuestra encuesta, claramente
observamos que los profesionales del marketing creen que
la popularidad del contenido en video va en aumento en
los navegadores globales online, asi que un 56% planea
usar YouTube y un 50% quiere empezar a usar los videos en
Facebook. Los podcast estan teniendo un resurgimiento en
popularidad y los canales nuevos, como Instagram, se estan
integrando en los medios que usan los profesionales del
marketing. El 18% de los profesionales del marketing desea
incluso publicar contenido en Snapchat.



;Qué canales
de distribucion
de contenido
planeas agregar
a tus esfuerzos
de marketing
en los proximos
12 meses?

(< )anpimoL 79



&Qué canales de distribucion Los profesionales del marketing en NAM son a los que menos
les emociona el contenido en video, ya que solo un tercio dice
que usard YouTube como un canal de distribucién, mientras que
la mitad de sus colegas en APAC y LATAM planea aprovechar
en 10s proximos 12 meses? YouTube y los videos en Facebook en el futuro.

de contenido planeas agregar
a tus esfuerzos de marketing

Por ubicacion geografica

56%
53%

47% 46%

35%
33%
30% |
o2 18%
15% | W L
4% B 3%
12% |
9% 9% 7 10% ao
0 N
\. 6% 6% 6% 5% 5% 5% 5%
: 4%
T
NAM AN/ APAC LATAM EMEA
® YouTube @ Videosen Facebook @ Instagram Podcast Aplicaciones de mensajeria Snapchat @® Medium @ Vine ® Slack
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cQué canales de
distribucion de contenido
planeas agregar a tus
esfuerzos de marketing
en los proximos 12 meses?
Por jerarguia

56%

27%

| 7

1%

El formato de video predomina en los planes que tienen los
ejecutivos corporativos para sus negocios. Por el momento, los
ejecutivos sénior estdn adoptando al contenido en video para sus
negocios, ya que un 56% de los ejecutivos corporativos planea
afladir a YouTube como un canal de distribucion de contenidos,
mientras que un 46% desea usar los videos en Facebook y el
17% quiere utilizar Snapchat. A los profesionales del marketing
de vicepresidencia les interesa aprovechar Medium para mostrar
contenido y el 9% planea usar Slack como un canal de distribucién
de contenido.

Muchos profesionales del marketing piensan que los contenidos
visuales y en audio son canales que les ayudaran a ser exitosos
en el futuro. También preguntamos a los encuestados sobre las
tecnologias o canales que creen que podrian llegar a afectar a su
sector. De las personas que respondieron, 41 dijeron que seria la
automatizacién del marketing, 35 dijeron que seria la realidad
virtual y las tecnologias de inteligencia artificial, mientras que solo
un puflado menciond especificamente que Snapchat seria un
obstaculo para poder lograr hacer su trabajo.

;% 42%

21%
19%

‘ il |*ﬁ

12% 119

49%

15%
1 12%

8%
4% 4%

44%

15%
| 12%

1%

6%
a% %

Ejecutivo de nivel C

82 ([ ) anpimoL
[ ANDIMOL

Vicepresidente

® YouTube @ Videos en Facebook @ Instagram

Director

Aplicaciones de mensajeria

Manager

Podcast Snapchat @® Medium @ Vine

® Slack

Colaborador individual
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:Como se prepararan los
profesionales del marketing
para los obstaculos del futuro?

"DESPAAAACIO”.

-19 de los encuestados




La mayoria de los encuestados tiene planes

“Estamos pensando en
donde llegaremos a nuestros
consumidores ademas
del correo electronico,
por ejemplo, en Facebook
Messenger y las salas

de chat de Slack™.




“Todavia no tenemos un plan.
Espero que pronto empecemos
a hacer algo. PUF”.




aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

Lo que funcione
lo seqguiremos
Implementando,
lo que no funcione
lo dejaremos atras.

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa




El futuro
de ventas

en las mentes de los compradores facultados

7 cosas que los vendedores modernos deben hacer para seguir de la actualidad, hacer los siguientes X cambios
siendo relevantes estratégicos sera fundamental.

El personal de ventas que iba de puerta en puerta hace décadas no reconoceria

la forma actual de vender; y eso es algo bueno. A medida que el poder ha Invierte en la comercializacion

pasado del vendedor al comprador, el personal de ventas ahora tiene en redes sociales.

un incentivo para ser Gtil y no ambicioso. Al igual que el inbound El 42% de los compradores en nuestra encuesta
marketing destruyé al outbound marketing, las ventas inbound indicé que se comunica a través de las redes sociales,

como LinkedIn y Twitter, con propdsitos comerciales,
y los equipos de ventas que estan creciendo mas
del 50% tuvieron mas probabilidad que cualquier
utiles. jAcaso no es este el tipo de experiencia de otro grupo de sefalar a LinkedIn como un canal de
compra que todos queremos tener? conexion valioso para las ventas. Esta claro que los
compradores interactian con el personal de ventas
en las redes sociales. Asegurate de que tu empresa
forme parte de la conversacién.

transformardn la estrategia agresiva que usan los vendedores

al cerrar tratos para que se conviertan en referencias



JTu empresa aumentara o reducira el tamafio de
Su equipo de Ventas en 1os proximos 12 meses?
Segun:

cCual ha sido el canal en el que tus representantes

de ventas han tenido mas éxito para comunicarse
con un prospecto? (Seleccionar una opcion)

41%
40%
38%
36% 36%
34%
32%
31%
7%
22%
18%
14%
13%
1% C 1% 1%
L ___10% 10%:;;} —
8%
7%
6% 6%
3% 3%
2% 2% 2% !
! ; 1%
|| | | | | || ||
Aumento de mas del 50% Aumento del 26-50% Aumento del 11-25% Aumento de hasta un 10% Sin cambios Reduccion del tamafio No sabe/no corresponde
del equipo
@ Teléfono @ Correo electrénico LinkedIn Otro (especificar) Facebook ® Twitter @ Otrared social
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Modifica el proceso
de captacion de
prospectos.

Captar a prospectos se ha
vuelto cada vez mas dificil
para el personal de ventas a
medida que pasan los afios
debido a los cambios de la
informacién, disponibilidad
y el comportamiento de los
compradores. Si tenemos
esto en mente, un parche
no sera suficiente; llegé el
momento de renovar por
completo las estrategias
de captacion de prospectos.
Alinea tus esfuerzos para
captar prospectos con

la forma en la que los
compradores desean
comprar al sintonizar las
sefiales que muestran su
interés y trabajar con el area
de marketing para aumentar
el flujo de oportunidades de
venta inbound con algunos
simples ajustes.

Deja de hacer
llamadas en frio.

Para ser claros, hacer
modificaciones al discurso
estandar de las llamadas
en frio o a la plantilla

de mensajes de correo
electrénico solo es un
parche. Hay otras formas
mas eficaces y optimizadas
para el comprador con las
que puedes captar a tus
prospectos en la actualidad,
pero, al igual que con
cualquier otro cambio
importante estratégico,

los primeros pasos pueden
ser aterradores. Debes
comprometerte a dejar de
hacer lo que ya no funciona
para que los compradores
y vendedores puedan
empezar a modificar tu
proceso de captacién de
prospectos. Si bien es
posible que existan algunos
pequefos obstaculos a
corto plazo, este cambio
garantizara que la existencia
de tu equipo de ventas sea
saludable a largo plazo.
Deja de colocar parches

en los procesos que ya ho
funcionan bien y empieza a
prepararte para el futuro o
podrias perder tu trabajo.

Comprométete a
mejorar el alineamiento
de las dreas de ventas
y marketing.

A medida que el personal
de ventas deje de hacer
llamadas en frio y envios
masivos por correo
electrénico y empiece a
tener una estrategia mas
orientada al inbound, los
departamentos de ventas y
marketing deben colaborar
mas estrechamente que
nunca. Trabaja con tu
equipo de marketing para
definir con claridad qué es
una “oportunidad de venta
calificada” para que pueda
presentarse a las empresas
que sean mas compatibles
y que el personal de ventas
pueda sacar el maximo
provecho del interés del
comprador en cuanto lo
perciba, no hasta que el
equipo de marketing le
pase el registro de contacto
dias o semanas después.




JEn qué fuentes de
informacion confias al
momento de tomar una

o) . o2
49% decisién de compra sobre
tu software de negocios?
0
9% 44%
Referencias verbales Recomendaciones Articulos en medios Materiales producidos
(@amigos, medios de clientes de comunicacion por el fabricante
sociales) (e-books, publicaciones

de blog, articulos
técnicos, estudios
de caso)

35%

0
20 % -
7%
3%
|
| | | | |

Informes de analistas Sitios de opiniones Personal de ventas No sé/no Otros
y recomendaciones con subcontratacion corresponde
(Gartner, Forrester) masiva voluntaria

(crowdsourcing) (Quora,
G2, TrustRadius)

@ 206




JEn qué fuentes de
informacion confias al
momento de tomar una
decision de compra sobre
tu software de negocios?
Por ubicacion geografica

A nivel global, hay algunas ligeras
variantes dependiendo del nivel
de importancia. Sin embargo, dos
elementos son consistentes en
todas las regiones: las referencias
de boca en boca son las mas
importantes, mientras que el
personal de ventas ocupa la
ultima posicién en esta categoria.

Latinoamérica también tiene
esta misma tendencia.

sEn qué fuentes de
informacion confias al
momento de tomar una
decision de compra sobre
tu software de negocios?
(por jerarquia)

nnnnnnnnnnnnnn

66%
61%

55%

37% 36%

22%
18%

58%
49%
45%
44% 42% 44%
38%
= -‘.35%
" 18%

NAM ANZ APAC LATAM EMEA
@ Referencias verbales @ Articulos en medios @ Recomendaciones Materiales de @ Informes/recomendaciones @ Sitios de comentarios @ Personal
(amigos, medios sociales) de comunicacion de clientes proveedores de analistas de colaboracién abierta de ventas
58% 59% 58%

55%
53%
51%
47%
42% 42%
41% 40% 399, 1%
| 37% p— 36% 37%
24% 24% 24%
23% 22%
18%
Ejecutivo de nivel C Vicepresidente Director Manager Colaborador individual
@ Referencias de @ Articulos en medios de @ Recomendaciones Materiales de @ Informes/recomendaciones @ Sitios de comentarios @ Personal
boca en boca comunicacion de clientes proveedores de analistas de colaboracién abierta de ventas




Llegar a los
consumidores
en la
actualidad:
como y donde
se conectan
las personas en
todo el mundo

;Como prefieres
comunicarte para
fines comerciales?

83%

Correo
electronico

45%

Redes sociales
(Linkedin,
Facebook,

Twitter)

Para las comunicaciones comerciales, los encuestados prefieren
tener conversaciones por correo electrénico, frente a frente y por
teléfono. A una buena parte de nuestros encuestados le gusta
usar las redes sociales para comunicarse (48%) y el 42% prefiere
las apps de mensajeria, como WhatsApp o WeChat.

59%
I 54%
Frente Teléfono
a frente
47% 47%
|
Video Aplicaciones Otro

conferencias de mensajeria (especificar)
(Skype, Google (Whatsapp,
Hangout) WeChat,
Facebook
Messenger)



;Como prefieres
comunicarte para
fines comerciales?
Por jerarquia:

88%

66%
59%

Ejecutivo de nivel C

@® Correo ® Frente a frente

electrénico

;Cual ha sido el canal en
el gue tus representantes
de ventas han tenido mas
exito para comunicarse
Ccon un prospecto?

40%

Teléfono

nnnnnnnnnnnnnn

Vicepresidente

87%

57% 55%

39%

Colaborador
individual

Director

Manager

Teléfono Redes sociales @ Aplicaciones

de mensajeria

® Video conferencias

Sin embargo, el personal de ventas no necesariamente comparte
estas preferencias. Los encuestados del personal de ventas
indicaron que el teléfono es el canal mas eficaz para comunicarse
con los prospectos.

25%

15%

Correo electronico

Otro (especificar)

;Como prefieres
comunicarte para
fines comerciales?
Por ubicacion

Si tenemos en cuenta que quienes toman las decisiones prefieren
mucho mas la comunicacidon por correo electrénico en lugar de
estar frente a frente o conversar por teléfono, seria inteligente que
el personal de Ventas forje una relacion inicial con el comprador
por correo electrénico o en un evento de conexiones profesionales
y que después programe una llamada por teléfono cuando se

eografica:
geod presente la oportunidad para profundizar en los detalles.

A nivel global, observamos que en la mayoria de las regiones, como
LATAM y APAC (excepto ANZ), se prefieren las apps de mensajeria
para la comunicaciéon comercial en méviles. Estas mismas regiones
tienen una preferencia mayor por usar las redes sociales para la
comunicacion comercial.

92% 93% 89%

83%
61%
57% 55% % :
' 35% | --:15%_. i
24% 132% 31%
15%
NAM ANZ APAC LATAM EMEA
® Correo ® Frente a frente Teléfono Video conferencias ® Redes sociales @ Aplicaciones
electrénico de mensajeria
1%
7% 29,
(o]
Y . "
|
Facebook LinkedIn Otra red social Twitter

[ aemor 105



;Qué canales de redes sociales
usas para fines profesionales
O personales?

94%

Las apps de mensajeria y redes sociales como canales de
comunicacién tienen una posicién positiva alta y sélida entre

los profesionales sénior de marketing. Las apps de mensajeria
normalmente se perciben como herramientas que usa la juventud
para comunicarse con los demas y no como una plataforma que
los lideres sénior comerciales usan para sus negocios. Quiza los

72%
65% 64%
58%
0% 51%
8%
42%
profesionales sénior conservan a sus contactos en las plataformas a6
sociales y de mensajeria con més cuidado, asi que estdn mas
dispuestos a conversar en estas redes sociales. Las apps de
mensajeria funcionan en una red completamente cerrada, lo cual
brinda privacidad a quienes usan la app para comunicarse.
25%
También queriamos ver si los limites entre las redes sociales y
las redes profesionales se estan difuminando. Tradicionalmente,
a Facebook se le conoce como la red social personal, mientras 19%
que Linkedln sirve para forjar conexiones profesionales. Cuando 1%
les preguntamos a nuestros encuestados, el 77% indico que usa
Facebook para fines profesionales y el 50% usa LinkedIn para 8%
fines personales. 6%
4% 4% 3% 4%
Las redes sociales emergentes, como Instagram, Snapchat y Vine 1% 2% o 2%
siguen siendo percibidos como canales personales. Probablemente - J J

esto sucede porque muy pocas empresas han descubierto como
comercializar a su marca y presentarse de forma exitosa en estas
redes sociales. @ Profesional @ Personal

Facebook Twitter Instagram LinkedIn Pinterest Google+ Snapchat Quora Vine  WeChat Weibo RenRen




éQUé canales de LinkedIn es el canal de redes sociales mas usado para fines
profesionales en todas las ubicaciones geograficas, excepto en LATAM.
Es interesante saber que nuestros encuestados latinoamericanos
para fines profesionales prefieren a Facebook que a LinkedIn en este aspecto.

O personales?

Por ubicacion geografica

redes sociales usas

90% 9%

83%

79%
77%

27% 6%

123%23%

19%

11%
! 8%
6%
5% 5% 5% .
i e 3% % 3% 4% 39 4% 39 3%
NAM ANZ APAC LATAM EMEA
08 @ @ Linkedin @ Twitter @ Facebook @ Google+ Instagram Pinterest Quora Snapchat @ Vine @® WeChat ® Weibo @ RenRen
) ANDIMOL
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Creacion
de contenido:
quien escribe

y cuanto
tiempo lleva

Los equipos de marketing de la actualidad usan una amplia gama

de recursos para escribir contenido para su blog. En Latinoamérica,
como en el resto del mundo, la mayorfa del trabajo de escritura

lo realiza el personal, pero los gjecutivos, contribuidores
independientes e incluso los autores invitados ayudan

a llenar la lista de publicaciones para los blogs.

Las tasas de participacion de los ejecutivos es

mayor este afio, o cual indica que existe

una inversion continua con el fin de crear

contenido para los blogs.

cQuién escribe tu contenido?

60%

30%

21%

20%

24%

16% 7%
13% 13%

10% o 8% »
4% 3% 2% 1o,
El personal Los Los Las agencias  Los invitados Se hace una Se usan
ejecutivos trabajadores partners seleccién de paneles de
autdbnomos contenidos escritura
@ 2016 ® 2015 2014

;Normalmente cuanto
tiempo utilizas tu o alguien
del equipo de marketing
para escribir un post
de 500 palabras?
33%

13%

Menos de 1 hora

De 1a 2 horas

Si bien todos contribuyen, observamos que los profesionales del
inbound marketing se toman menos tiempo para escribir un post;
quizd porque la practica hace al maestro.

23%

16%

De 2 a 3 horas Maés de 4 horas

@ 2016
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;Normalmente cuanto
tiempo utilizas td o alguien
del equipo de marketing
para escribir un post

de 500 palabras? (segun
estrategia de marketing)

Inbound 2% 13%

Outbound

® Menosdelhora @ De1la?2 horas © De2a3horas ® M3as de 4 horas ® No sé

Las organizaciones inbound también suelen escribir post
mas largos.

;Cual es la longitud
promedio de los post
de tu empresa?

Inbound S0 % 7%

Outbound

® 500 palabras o menos @ De 501a1,000 palabras @ De 1,001a 1,500 palabras @ 1,500 palabraso mads @ No sé

nnnnnnnnnnnnn
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A nivel mundial, los profesionales del marketing en LATAM
escriben con mayor rapidez, seguidos por los de EMEA y NAM.

;Normalmente cuanto
tiempo utilizas tu o alguien
del equipo de marketing
para escribir un post

de 500 palabras? Por
ubicacion geografica:

EMEA
LATAM ' 20% 12%
ANZ “ |
NAM

® Menosdetlhora @ De1la?2horas © De 2 a3horas @® Maés de 4 horas @® Nosé

Los post de LATAM tienden a ser mas cortos, lo cual probablemente
sucede porque son tan rapidos para escribirlos.

;Cual es la longitud
promedio de los post
de tu empresa? Por
ubicacion geografica

EMEA ; 8% 3% 14%

LATAM ' 1 1%

APAC

ANZ

NAM

® 500 palabrasomenos @ De 501a 1000 palabras © De 1001a 1500 palabras ® 1500 palabrasoméds @ Nosé

=
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é/QUé tienes en cuenta al Si bien las tres opciones principales son consistentes en los
puestos de ventas y marketing, observamos algunas diferencias
mas abajo en la lista: para mas del 7% de los profesionales del
marketing, la cultura es un elemento decisivo, mientras que los
equipos de ventas tienen en cuenta la calidad del drea de ventas
y el desempefio general de la empresa.

buscar un trabajo nuevo?

Lo que
buscan las
personasen

Oportunidades Balance entre la vida Compensacion
de crecimiento laboral y personal

18%

Cultura Ubicacion Desempeio
geogrdfica de la empresa

e m p I e o Colegas/equipo Sector Beneficios (matricula
escolar, guarderia

Nuestros encuestados han clasificado a las oportunidades infantil, etcétera)
de crecimiento de forma consistente como el elemento
decisivo mas importante al contemplar un nuevo
puesto de trabajo, seguidas por el balance

entre la vida laboral/personal y después

la compensacion.
Calidad del equipo de
directivos de ventas

[ )amoL 115




;Queé tienes en cuenta al
buscar un trabajo nuevo?
Por puesto de trabajo

Oportunidades Balance Compensacién Cultura Desempefio  Ubicacion Colegas/ Sector Beneficios Calidad del
de crecimiento  entre de la empresa geogréfica equipo (matricula equipo de
la vida escolar, directivos
laboral y guarderia de ventas
personal infantil,

@ Ventas @ Marketing etcétera)




sQué tienes en cuenta al
buscar un trabajo nuevo?
Por ubicacion geografica

A nivel regional, la compensacion
es lo que mas tienen en cuenta los
encuestados de NAM. El balance
entre la vida laboral/personal

es ligeramente lo que mas se
considera en ANZ, mientras

que los encuestados de APAC,
LATAM y EMEA se centran en las
oportunidades de crecimiento.

La cultura de la empresa no es

un elemento decisivo en LATAM,
EMEA o APAC, pero el desempefio
de la empresa si lo es.

sQué tienes en cuenta al
buscar un trabajo nuevo?
Por jerarquia

64%

57%
52% 53%

17%
] 15% 16% 16%
13% 129,

L

NAM ANZ APAC
@ Oportunidades @ Balance entre lavida @ Compensacién @ Cultura Ubicacién Desempefio
de crecimiento laboral y personal geogréfica de la empresa
57%

46% 46%

24% 25%

22%
118%

22%
15%
112% B 13% 129,

Ejecutivo de nivel C Vicepresidente Director
@ Oportunidades @ Balanceentrelavida @ Compensacion @ Cultura Ubicacién Desempefio
de crecimiento laboral y personal geogréfica de la empresa

67%

@ Sector

66%

@ Sector

24%

18% 1-,%J?

LATAM

@ Colegas/equipo

25% 25%
21%

Manager

@ Colegas/equipo

1% 1% 109 1%

[15%
| 13%

1
H

19% 19% 20%

EMEA

@ Calidad del equipo de
directivos de ventas

64%

28%

@ Beneficios (matricu
escolar, guarderia
infantil, etcétera)

23%

%
12
. 10%
7%

19%

Colaborador individual

@ Calidad del equipo de
directivos de ventas

@ Beneficios (matricu
escolar, guarderia
infantil, etcétera)

t
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