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cQué es el ciclo de ventas?

El ciclo de ventas es un proceso compuesto por una serie de etapas necesarias para vender un
producto o servicio, que empieza en el primer contacto con el cliente y termina en la post venta.

Es cuando volvemos a la accion inicial prospectando nuevos leads, por eso, la secuencia es
definida como un ciclo.

El ciclo de una venta, conocido también como proceso de venta, es el periodo que transcurre
desde que una empresa busca llamar la atencion de un posible potencial cliente, hasta que
consigue cerrar una venta con €l. Como es logico, esa venta final puede ser tanto de un producto
como de un servicio.

El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el momento en que
intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo, es
decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio de la compania.



Etapas del ciclo de ventas
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Duracion de mi ciclo de ventas

La duracion del ciclo de ventas es la métrica del promedio de dias transcurridos entre tu primer
contacto con un lead o prospecto hasta el cierre de un acuerdo, negocio, contrato.

Paso 1. Para calcular el tiempo del ciclo de ventas primero se suma el (#) de dias desde el primer
contacto hasta la conversion del cliente de todas las operaciones y tendras el (#) total de dias para
todas las ventas combinadas.

Paso 2: El (#) total de dias para todas las ventas combinadas / (#) de operaciones = (#) de dias para
el ciclo de ventas promedio.

Trabajar esta vision de tus ventas entrana cierta complejidad, sin embargo supone un paso
fundamental para establecer un prondstico de ventas.

En algun momento de las etapas de tu negocio vas a tener que trabajar en hacer una prevision
de ventas. VY tienes basicamente dos formas de hacerlo. Prevision basada en anos anteriores.
Utilizar tus datos de ventas (tu ciclo de ventas, sus fases y como se estan gestionando las
oportunidades de negocio).



Etapas del ciclo de ventas
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Etapas y objetivos del ciclo de ventas

No importa si actUas con ventas complejas, al por menor o incluso con venta de ideas, existen
algunas etapas en comun para la mayoria de las empresas.

Prospeccion: la primera tarea es encontrar clientes potenciales. Leads
Contacto inicial: el primer contacto puede ser a través de un e-mail, una llamada
telefonica, el envio de un regalo, en una feria de negocios o en el medio digital, con el
cliente investigando y encontrando un contenido como este que estas leyendo;

e Calificaciéon: no son todos los nuevos leads que estan listos para una compra, en esta etapa
separamos los “maduros” para estimular el proximo paso con ellos.

e Presentacion: es el momento de contacto personalizado con el cliente para mostrarle tu
producto o servicio y tu propuesta comercial.

e Evaluacion: es la etapa de la negociacion, que puede incluir el tiempo de espera del
vendedor, cuando es el caso de dejar una propuesta para analisis del cliente.

e Cierre: es la etapa en que se hace efectiva la compra. Aceptacion de presupuesto, contrato,
etc.

e Post venta: es cuando confirmas la satisfaccion de tu cliente y solicitas indicaciones o
referencias.



EFtapas del ciclo de ventas
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Etapas del ciclo de ventas

Las técnicas de ventas AIDA son un modelo clasico del marketing que describe los efectos que
produce el lenguaje publicitario en el cliente y como consecuencia en el proceso de decision de

compra.

La técnica de ventas AIDA, (creada por Elias St. Elmo Lewis en 1898) esta formada por los
términos: attention (atencion), interest (interés), desire (deseo) y action (accion). Estos cuatro
términos son cuatro escalones que el cliente debe ir subiendo progresivamente para

finalmente tomar la decision de compra.



https://es.qwe.wiki/wiki/E._St._Elmo_Lewis#:~:text=Elias%20St.,la%20Publicidad%20p%C3%B3stumamente%2C%20en%201951.

Meétodo AIDA - de marketing a ventas

Atraer: Ganar atencion. Lenguaje corporal,
argumentos, ...

Interesar: Casos de éxito, casos de uso,
soluciones que ofrece el producto/servicio,
mejoras,...

Desear. Demos de producto, exposicion de
propiedades y beneficios, satisfaccion futura, ...
Actuar: Entendida como cual es el paso que
gueremos que de nuestro cliente potencial

Existe un ciclo de compras que es el proceso
pensado por el cliente de acuerdo a sus
propios habitos de compra. También es
importante conocerlo y estudiar qué mejoras
podemos introducir para facilitar este proceso.
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Outbound e Inbound
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Outbound e Inbound
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Outbound e Inbound
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Outbound e Inbound
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Embudo de Marketing y Ventas
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Embudo de Marketing y Ventas
EMBUDO DE MARKETING Y VENTAS

Definicion de las seis etapas del embudo de marketing y ventas.

Parte alta
embudo
Responsabilidad
del equipo de
marketing

Parte media del embudo
Responsabilidad
compartida de los equipos
de marketing y ventas

Parte baja del embudo
Responsabilidad del equipo
de ventas ‘




Embudo de Marketing y Ventas

¢ETAPAS DEL EMBUDO DE VENTAS?
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EVALUACION
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ncompiarionia N Webinars, Testimonios,

TOTALMENTE CONSCIENTE CONSCIENTE  CONSCIENTE TOTALMENTE
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Gestion de oportunidades

-

Nueva: oportunidad identificada (Iniciacion)

En negociacion: oportunidad en proceso

Cerrada con éxito: venta efectiva del producto o servicio. En el caso del servicio, puede implicar
gestion de contratos

Perdida: venta no lograda o cerrada (fallida). Se registran las posibles causas.

Cestionar las oportunidades de venta supone:

Informacion sobre rendimiento y causas de pérdidas de oportunidades

Aumentar el cierre de ventas

Vision y Control: todo lo que se iba desarrollando, aparte de definir detalles como fechas
estimadas de cierre, valor de la oportunidad, entre otros datos. De esta manera lograron tener
una vision para tomar acciones.

Seguimiento: Uso de herramientas CRM obtienes informacion de todas las oportunidades
actualizada. Facilit¢ la colaboracion del equipo en la gestion de la informacion.

Tomar acciones correctivas a tiempo. Tener a la vista las oportunidades en proceso facilita el
ordeny, por supuesto, una mejor gestion.



Gestion de oportunidades

Stages of an Opportunity




Gestion de oportunidades

Acme - 1,200 Widgets (Sample) + Follow Edit Delete Clone -

~ _ Needs Analysis Proposal Negotiation Closed ~~ Mark Stage as Complete

Key Fields Edit Guidance for Success
Amount Understand the business need and decision criteria.
$110.,000.00 = Why is our solution a good nt?

= How is our solution better than our competitors?
« What resources are available to implement the solution?

Close Dats

4/23/2019
Discovery Comploted

Activity Chatter Details Contact Roles (3) -
Darrel Lui -
Opportunity Namo Opportunity Owneor Biislness DseE
Acme - 1,200 Widgets (Sample) @ . i VP Customer Support
Account Name Closo Dato g
Acme 4/23/2019 Decision Maker
Type Stage Buyer
Existing Business Needs Analysis Varya Singh o
Primary Compaign Source Probability (%) Economic Buyer
Customer Conference - Email Invite (Sample) 35% President and CEO
Budgst Confirmed Amount
5110,000.00 View All

Discovery Complotod

- Campaign Influence (3+) b
ROI Analysis Completed

Custamer Conference - Email Invite (Sample) -~




Gestion de oportunidades

OPPORTUNITIES

All Opportunities v - m-|c €Y

8 items - Sorted by Amount - Last updated 12/28/2015 at 09:42

Prospecting (1) Qualification (0) Needs Analysis (2) (1) Closed/Won (2)

Proposal/Price ... Negotiation/Re...

520,000 $110,000 520,000 $240,000 $550,000
Acme - 200 Widgets Acme - 600 Widgets salesforce.com - 2,000 Acme - 1,200 Widgets salesforce.com - 5000
$20,000.00 $70,000.00 b $140,000.00 | Ve
e - $20,000.00 . $500,000.00
2/13/2014 12/11/2013 salesforce.com 10/15/2013 Global Media

12/13/2013 9/12/2013
Global Media - 400 salesforce.com - 1,000
Widgets Widgets salesforce.com - SO0
$40,000.00 $100,000.00 i~
Global Media salesforce.com SSO’OOOOO
11/13/2013 10/15/2013 Global Media

9/12/2013




Pipeline de ventas

El pipeline de ventas es el mapa de las actividades diarias gue componen el proceso de ventas en
el trabajo de un representante comercial, mostrando cada una de las etapas de una negociacion.
También conocido como embudo de ventas, este va desde la recepcion del Lead de Marketing

hasta el cierre del negocio.

Indicadores del pipeline de ventas:
NUmero de oportunidades abiertas $11,547 39 31% 93
Valor promedio de las oportunidades ‘ ' -
Eficiencia general (ratio de cierre) I

Ciclo de ventas promedio R

Meeting held Terms accepted

13 deals on

10 deals 5 deals

average

Equilibrio y consistencia
Acelerar ventas
Revision de tu pipeline 42 12 28




Pipe

INne de ventas

Un pipeline de ventas puede tener las siguientes etapas:

O uh WN o

Nueva oportunidad creada

Primera reunion

Preparando propuesta

Propuesta enviada

Negociando condiciones

Oportunidad cerrada u oportunidad perdida

Sales

Identify

process & Qualify
'\l v
call e
Scheduled Y,

Sales
pipeline




Para controlar la evolucion de las oportunidades, es necesario establecer diferentes etapas. No en
vano, cuando la negociacion avanza, aumenta la confianza en que la oportunidad se convertira en
una venta. Por otro lado, el nUmero de oportunidades disminuye a medida que se llega a las etapas

finales de la negociacion, de ahi que se denomine al proceso pipeline de ventas o también embudo
de ventas.

Generalmente, las etapas son: prospeccion (un cliente se muestra interesado en nuestro producto),

desarrollo, negociacion o revision y cierre (ya sea porque se ha conseguido la venta o porgue se ha
perdido al cliente).






Para cada una de esas etapas, el administrador puede asignar una probabilidad de que la
negociacion se complete con éxito automaticamente para estudiar después si se cumple.

Planificar el proceso
Esos datos se analizan en las reuniones de ventas: realizar previsiones y organizar acciones

Cantidad de ventas previstas, ingresos previstos, localizacion, presupuesto o tipo de
oportunidad (por ejemplo, empresa existente o nueva empresa) son algunos de los campos que
pueden ayudar a realizar ese seguimiento.

Asignar informacion y personas de contacto a cada oportunidad para agilizar la gestion.

La coordinacion del equipo de ventas ayudara a los miembros del equipo a colaborar y tener una
vision compartida de la evolucion de las oportunidades. Ademas, permite asignar tareas concretas a
cada uno de ellos para que cumplan su mision individualmente.



Dynamics 365 «  Ventas «  Opomusdades )
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Herramientas. Software Ventas

Zoho CRM Ventas

CRM clasico para Ventas
Version gratuita
Automatizacion

Hubspot CRM Marketing

CRM Marketing + Ventas
Herramientas de Inbound

Marketing. Automatizacion

HubSpbt
CRM

Captacion Leads

Linked T3]

SALES NAVIGATOR

Herramienta de
prospeccion para ventas
Version pago



Metricas del ciclo de ventas

KPls relacionadas con nuestro ciclo de ventas

Valor del tiempo de vida del cliente

Tasa de conversion del cliente potencial calificado a ganado
Ingresos recurrentes mensuales cerrados vs cuota de ventas
Valor promedio de compra

Tasa de cancelacion de clientes

El dato de dias promedio de nuestro ciclo de ventas podemos relacionarlo con el tiempo
promedio de gestién. Es decir, la cantidad total de tiempo que la/s persona/s encargadas de las
ventas le dedica a un lead durante el ciclo de ventas. Y esto incluye el tiempo de llamadas, tiempo
de investigacion, resolucion de problemas, correos electronicos, reuniones, etc.

(Encontrar y generar leads estaria relacionada con una meétrica de tiempo promedio de
generacion de leads, volumen de leads generados por acciones, etc. y se imputa a Marketing)

Comparar la duracion promedio del ciclo de ventas con el tiempo promedio de gestion es
fundamental para establecer los recursos que vamos a dedicar a nuestra prevision de ventas.



Metricas del pipeline de ventas

NuUumero de oportunidades

Quizas la métrica mas basica es el numero de oportunidades abiertas en un momento dado. Este
numero depende del tamano de la posible venta, del tiempo que dedicas a hacer la prospeccion
del mercado y buscar nuevos clientes o de la velocidad con la que se mueven las ventas.

Si el nUmero de oportunidades abiertas es demasiado grande hay peligro de que no puedas
atender a todas con la atencion que merecen. Por el contrario, si el numero de oportunidades es
demasiado pequeno, o todas estan en las primeras etapas del pipeline de ventas, hay riesgo de no
alcanzar el objetivo de ventas a tiempo.

Media de dias que una oportunidad tarda en pasar de una fase a otra

Esta métrica indica la probabilidad de que una oportunidad termine en venta. Asi, si la media de
dias que una oportunidad tarda de pasar de una fase del pipeline de ventas a otra es de 14 dias, y
una determinada oportunidad lleva ya mas de un mes sin moverse en una fase, es muy probable
gue esa oportunidad en particular no termine en venta.



Metricas del pipeline de ventas

Porcentaje de oportunidades que pasan de una determinada etapa a la siguiente

Si el porcentaje de oportunidades que pasan de una determinada etapa a la siguiente es muy
bajo, puede que tengas que mejorar tus técnicas y habilidades para esa fase en concreto.

Por ejemplo, si muy pocas oportunidades pasan de la fase de propuesta a la fase de negociacion,
es muy posible que tengas que hacer mejores ofertas.

Porcentaje de oportunidades gue terminan en ventas

Esta es otra de las métricas basicas del pipeline de ventas. Si el porcentaje de oportunidades que
terminan en venta es muy bajo, puede que necesites encontrar mas oportunidades para alcanzar
los objetivos de ventas, o bien que mejores tus técnicas y habilidades comerciales para no perder
demasiadas oportunidades en el camino.



‘Graclas!

Jose Luis Mufano
hola@7leguas.es



