Fornecendo as ferramentas corretas para a
equipe de vendas para

VIAGEM

DO COMPRADOR

Compreenda os objetivos do comprador
e sua necessidade de conteudo por fase

Determinar a afinidade de solucdes para
0s objetivos do comprador através de

recursos de lideranca de opiniao e

ferramentas de avaliagao de diferencas

Verificar o valor da solugao
} via demos online,
calculadoras de RO, etc ..
F

Fase de exploragao

Fechar negdcio usando referéncias
executivas, ferramentas de configuracao
e cotacoes, calculadoras de TCO

ase de compra

Alinhe Marketing e Investimento
em Vendas para o tamanho
da Compra
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Mais investimento em Marketing Mais investimento em Vendas para
para pequenas compras compras de $1 milhdo ou mais
50% ou mais das decisdes de uma organizacdo  30% ou menos da decisao ¢ feita
sobre qual fornecedor utilizar para compras de antes da interacado de vendas
US$ 10.000 sao feitas via material de marketing on-line  quando o investimento é
antes mesmo de um vendedor entrar em cena. de $1 milhao ou mais

Foque nas vendas que eles realmente
necessitam saber

3 Atributos principais dos representantes de vendas em termos de
Influéncia na decisdo de compra de Tecnologia

Conheoimento e experiéncia
da industria

| | ‘ Experlen0|a Tecnologica

Conheca os tipos de comprador
na Equipe de decisao de compra

% de tipo de compradores que fazem compras de Tl

19% 20% 22% 23% 17%

B os% %% &4 2
Somente Tle LOB Tle LOB somente somente
Tl juntos, juntos, LOB, LOB,

Financiado Financiado Tl informado TI ndo informado
por Tl por LOB

Habilidade para ajudar
a resolver seus objetivos
de negdcio
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LOB: Linha de Negdécios
Compreenda os tipos mais valiosos
de informacao de fornecedores

por fase de compra
Exploracao% Avaliagao% Compra%
Tendéncias da indUstria F'y A
S @ Visao/Lideranca de Opiniao A ) A
Estudo de caso do cliente A A A
Referéncias do cliente A A A
Revis&o do produto/servico e os "~ A N

resultados dos testes
) Justificativa Financeira/ROI 4 A
ﬂ? Demo do produto ou prova de conceito A A A
Qutros

A A A
Valor total por estagio @ @

»

.g OrientacOes para manter vocé j\\
no caminho correto

Os compradores requerem conhecimento com base em seu cargo, seus
desafios, sua fase de compra.

As empresas que fornecem o melhor conhecimento mais rapidamente
terao relacdes mais fortes com seus clientes.

Qualificacao de vendas nao é apenas sobre criar de conteudo, porém saber
quando cada peca do conteudo é mais valioso para o0 comprador.

Comunicacao constante entre marketing e vendas é fundamental para
manter a continuidade da experiéncia do cliente.

Qualificagdo de vendas deve ser um ponto de sintonia entre marketing,
vendas e os clientes.

Qualificagao de vendas nao deve apenas focar-se em obter a informacao
certa para a pessoa certa, no momento certo, mas também em prover
esquemas para que os compradores de LOB, Tl e financeiros trabalharem
em conjunto.
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