


Agenda

1. Planeacion de
Territorio

2. Etapas del Proceso
de Ventas

3. Gestion del Pipeline y
Ponderacion

4. Forecast de Ventas

5. Herramientas y
Buenas Practicas
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Etapas del Proceso
Comercial

1. Prospeccion: Identificacion de leads
potenciales

2. Calificaciéon: Evaluar criterios como
necesidad y presupuesto

3. Descubrimiento: Detectar dolores y
necesidades

4. Propuesta: Mostrar como la solucién
encaja

5. Negociacion: Ajustes comerciales y
manejo de objeciones

6. Cierre: Firma y conversion a cliente
activo



Gestion del
Pipeline
v Ponderacion

PIPELINE DE VENTAS
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Ajuste con
Inteligencia de
Mercado



Ajuste con
Historial de
Efectividad

Usar % de cierre Sila etapa 'Propuesta’
real histérico por h.|stor|camente
etapa convierte al 42%, usar
ese valor

@

Forecast mas realistay
util parala toma de
decisiones



Uso
Estratégico

del % de
Cierre Real

- Detectar cuellos de botella

- Priorizar esfuerzos de coaching o
recursos

- Ajustar tacticas y materiales por
etapa

- Medir y revisar de forma continua
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Desviacion:
% Estandar
vs. % Real
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Mejores Practicas
Comerciales

Establecer rituales: reuniones
de pipeline semanales

Auditoria continua del CRM:
datos limpios, oportunidades
bien clasificadas

Coaching basado en datos
reales

Feedback loop entre marketing
y ventas

Alineacion entre forecast y
cumplimiento real
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Mejores Practicas

Revision semanal del

pipeline y forecast

» Alineacién ventas-marketing

» Coaching basado en datos

» Cultura de accountability
(seguimiento a
compromisos)

» Ciclos de mejora continua
(feedback-loop)



¢ Como usarlo para
ajustar la
estrategia?
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1. Detectar cuellos de botella

Si el % de cierre en "Propuesta" cae, puede indicar:

- Propuestas genéricas o poco personalizadas
- Falta de entendimiento real del problema del cliente
- Mala calificacion inicial

/ Accidon: mejorar presentaciones, usar casos reales,
entrenar en demo efectiva



Las 4 M’s de la
Prospeccion

Money : Dinero, presupuesto éTienen
un presupuesto asignado ? ¢Conoces

quien lo aprueba ?

2. Method: éConoces su método de
evaluacion? éTienen uno? ¢ Conoces al

tomador de decision?

3. Motivation : éCual es el evento o
situacion que motiva la compra? (

compelling event)

4. Match : Tu producto y/o servicio éSon lo

gue el cliente necesita?



;&% ¢Com9 usarlo para
ajustar la
estrategia?

2. Reforzar etapas criticas
Etapas con alta pérdida = donde el cliente se desconecta.
Ejemplo:

Si muchas oportunidades se pierden tras la calificacion
— éestamos calificando mal o muy laxo?

Si se pierden en negociacion

— ¢hay rigidez en precios, o falta manejo de objeciones?



3. Reasignar recursos

Un vendedor con alta pérdida
en una etapa especifica
necesita:

- Coaching
- Materiales de apoyo

- Revision de estrategia
individual

¢ COmo usarlo para ajustar la
estrategia?



Herramientas de
Gestion

CRM: Salesforce, HubSpot, Zoho

Prospeccion: LinkedIn Sales Navigator,
Apollo, Lusha

Automatizacion y seguimiento:
Outreach, Salesloft, Mailchimp

Visualizacion: Power Bl, Tableau

Integracion marketing: HubSpot,
Marketo

Linked [T}
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Como integrarlo a
Aoy la mejora
continua:

Crear dashboards de conversion
por etapa

Revisar datos mensualmente

Comparar por segmento,
vendedor y tipo de cliente

Ajustar mensajes, materiales y
tacticas por etapa



Resumen

Una metodologia de clara y estructurada establece un
contexto comun a lo largo de la compaiiia

Si se siguen los pasos de manera disciplinada, se
obtienen forecast mas precisos y confiables

» Pipeline ponderado por datos reales

» Forecast mas preciso con base en historia y
mercado

» Indicadores clave para mejora continua

Establece los indicadores clave para la toma de
decisiones y la mejor continua

Alineacion con la estrategia de la empresa y la
ejecucion comercial

Alineacién entre estrategia y ejecucion comercial



Proximos Pasos

Diagnostico de la metodologia de ventas y plan

de territorio

Implementar dashboard de etapas y
efectividad, estableciendo una nomenclatura

en comun
Ajustar CRM para reflejar % historicos

Capacitacion en calificacion , elaboracion de
propuesta y negociacion y manejo de

objecciones
Revisiéon mensual de desvios por etapa

Alineacidn continua entre ventas y marketing
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