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Los equipos de lanzamiento al mercado en el 3mbito B2B afrontan grandes
desafios a la hora de priorizar, captar y calificar grupos de compras de manera
eficaz. A menudo, el drea de marketing invierte demasiado tiempo y dinero en la
calificacidon de posibles clientes, y no dispone del contexto sobre las cuentas y los
grupos de compras que necesitan los equipos de ventas modernos. Por su parte,
los equipos de ventas buscan captar a los principales responsables de cada grupo
de compras, pero si el drea de marketing les envia informacién limitada sobre
los posibles clientes, es dificil saber en qué cuentas deben enfocarse. Esta falta
de coordinacion entre los equipos de ventas y marketing genera experiencias
de marca dispares para los clientes, reduce el ROl y, en ultima instancia, limita
el aumento de los ingresos.

En respuesta a estos desafios ha surgido un nuevo estandar: las estrategias
enfocadas en las cuentas y la precision al nivel de los grupos de compras. El enfoque
centrado en los grupos de compras agiliza el ciclo de ventas, ya que permite
identificar a los responsables conocidos y desconocidos e interactuar con ellos
para reflejar mejor cdmo se toman las decisiones de compra B2B en las diferentes
unidades de negocio. Gracias a esta perspectiva unificada, los equipos de marketing
y ventas actian como un solo equipo coordinado de ingresos y utilizan los mismos
datos, métricas y estrategias para promover la colaboracién y derribar hasta los
silos mas consolidados.

sf: Activar correo electrénico
Correo electrénico

7 formas de implementar software
de contabilidad en la nube.

Cuentas objetivo

® Responsabled...

500 Profesional

Cuentas @ Influyente



Sin embargo, comprender la participacién de cada persona y grupo (y luego crear
las experiencias personalizadas correspondientes) muchas veces requiere un
esfuerzo manual para la conciliacién de los datos, la administracién del contenido
y la planificacién, y esto consume mucho tiempo. Si no se dispone de la tecnologia
correcta para llevar el enfoque a la realidad, entran en escena los errores humanos
y la carga de trabajo se vuelve inmanejable.

Las soluciones como Adobe Journey Optimizer B2B Edition ayudan a resolver
estos desafios, ya que simplifican la identificacién, la calificacion y la participacién
de las cuentas con una gran precision al nivel de los grupos de compras, incluso
para productos especificos y en cualquier fase del ciclo de vida del cliente.

En esta guia, profundizaremos en cuatro casos de uso de Adobe Journey
Optimizer B2B Edition y descubriremos cdmo favorecen al enfoque centrado
en los grupos de compras. Cubriremos los siguientes objetivos:

e Agilizar los ciclos de ventas
e Identificar a los grupos de compras y los responsables faltantes
e Disenar contenido y recorridos personalizados

e Mejorar la calidad del pipeline gracias a los grupos de compras calificados
por marketing (MQBG)


https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition.html

4 casos de uso clave de Adobe Journey Optimizer
B2B Edition.

1. Agilizar los ciclos de ventas.

El desafio actual. Los equipos de ventas comprenden muy bien a las cuentas, y el drea de marketing
se destaca por la maduracion de posibles clientes individuales. Sin embargo, cuando los equipos de

marketing y ventas no priorizan las mismas cuentas o integrantes del grupo de compras, dejan pasar
las oportunidades de maximizar las conversiones y los ingresos de la empresa.

La solucién. La vista unificada y detallada de la participacién de los equipos de ventas y marketing
(tanto al nivel de la cuenta como del grupo de compras) puede facilitar la comunicacién entre los
dos equipos. Esta perspectiva compartida les ayuda a perfeccionar la priorizacién de las cuentas
y responder rdpidamente a las necesidades de los compradores, lo que en ultima instancia agiliza
el ciclo de ventas.

Lo que dicen nuestros expertos: Adobe Journey Optimizer B2B Edition sincroniza

e o , a los equipos de marketing y ventas:
Histéricamente, las organizaciones siempre han

tenido dificultades para encontrar métodos rentables Informacién compartida sobre las cuentas y los grupos
para combinar los datos de los posibles clientes, las de compras generada con IA. Las funciones como el panel
cuentas y los grupos de compras en una sola vista. de datos sobre las cuentas estan disefiadas para los usuarios
La mayoria de los equipos de ventas y marketing de marketing y ventas. Con la IA y la combinacién de los
usan herramientas con distintas bases de datos, datos propios de las actividades de ventas y marketing, estas
estructuras de datos y capacidades de participacion, funciones ofrecen informacién valiosa sobre las intenciones
y no disponen de IA para generar informacion y las calificaciones de las cuentas y los grupos de compras.
unificada. Ambos equipos acceden a la misma informacién, de

manera que los expertos en marketing pueden priorizar la
participacion y los vendedores pueden priorizar el contacto
con las cuentas. Aqui puedes verlo con mas detalle.
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2. Identificar a los grupos de compras y los responsables faltantes.

El desafio actual. Los comités de compra B2B son complejos y evolucionan constantemente.

Por lo general, constan de entre 5 y 11 responsables que ocupan un promedio de cinco funciones
empresariales distintas, seglin el informe de Gartner. Los equipos de ventas y marketing son mucho
ma3s eficientes cuando tienen un panorama claro y actualizado del grupo de compras.

La solucién. Con una solucién que analice las brechas automaticamente, es mas sencillo definir los
grupos de compras e identificar la funcién de cada integrante a partir de los acuerdos que se cerraron
en el pasado y los datos propios sobre la actividad de marketing actual. También es mas facil identificar
a los integrantes faltantes de un grupo.

Lo que dicen nuestros expertos: Adobe Journey Optimizer B2B Edition te ayuda

a completar tus grupos de compras:
Todo el mundo cuenta. Los grupos de compras

a menudo son complejos. Algunos integrantes no Agentes de IA. Audience Agent utiliza la IA para automatizar
desempefian una funcién tradicional en la toma de la creacién de los grupos de compras usando las sefiales,
decisiones de compra, pero son fundamentales para la intencién con el producto y los datos del sistema CRM
la adopcién de un producto nuevo (por ejemplo, propios de la empresa. Luego, puede determinar y mostrar
un ingeniero que tiene influencia en la cuenta de inmediato cudn completo estd el grupo de compras. De
pero no toma la decisién final). Para aumentar las esta forma, los equipos pueden priorizar sus esfuerzos, como
conversiones, es esencial identificar e incluir a estas saber qué cuentas activar primero en sus medios de pago
personas con funciones mas pequefias pero igual para identificar a los integrantes que faltan, y esto ayuda
de importantes. a optimizar el retorno de la inversién en publicidad.
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3. Disefiar contenido y recorridos personalizados.

El desafio actual. Es sabido que los integrantes de un grupo de compras a menudo se encuentran
en fases distintas del recorrido del cliente. M3s all3 de la fase en la que estén, todos esperan recibir
informacion y experiencias adaptadas a su funcién, sus intereses relacionados con la solucién,
su sector, etc. Determinar quién necesita qué cosa, cudndo y cémo no solamente es complejo
sino que también consume muchisimo tiempo.

La solucion. Las herramientas con tecnologia de IA pueden aportar otro par de ojos (y de oidos
y de manos). La automatizacién simplifica la maduracién de cada integrante del grupo de compras
con contenido adaptado a su funcién, su cuenta y sus intereses con el producto. Ademas, la opcién
de dividir los recorridos en muiltiples rutas ayuda a distribuir contenido uniforme en todos los canales.

Lo que dicen nuestros expertos:

A medida que las personas empiezan a reconocer
el valor de los asistentes de IA y las soluciones
con tecnologia de IA, las eficiencias se hacen mds
tangibles. Uno de nuestros clientes destacé una
funcién de chatbot que le permite captar la atencién
de sus clientes potenciales y responder preguntas
mads rdpidamente. Gracias a esto, los representantes
de atencién al cliente ahorran ocho horas de trabajo
por semana y ya no necesitan redactar distintos
mensajes para cada canal, como SMS y correo
electrdnico, ya que se crea una experiencia
coherente de forma totalmente automatizada.
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Adobe Journey Optimizer B2B Edition te ayuda
a crear contenido y recorridos personalizados:

Asistencia con IA. Adobe Journey Optimizer B2B Edition
incluye la funcién Acelerador de contenido del Asistente
de IA de Adobe. Esta funcién ayuda a crear contenido de
correo electrénico personalizado para cada integrante
del grupo de compras a partir de su cuenta, funcién, interés
con el producto y mds, lo que reduce el tiempo de salida
al mercado. Adobe Journey Optimizer B2B Edition también
proporciona asistencia al instante y practicas recomendadas,
por lo que es muy sencillo aprender sobre la marcha.
Aqui puedes verlo con mas detalle.
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4. Mejorar la calidad del pipeline gracias a los grupos de compras
calificados por marketing (MQBG).

El desafio actual. Las decisiones de compra B2B son complejas y a menudo estdn en manos de los
grupos de compras formados por varios responsables de diferentes funciones y departamentos.
El pipeline calificado para ventas que se crea usando los posibles clientes calificados por marketing
(MQL) tradicionales no proporciona suficientes datos ni contexto para optimizar el proceso de compra
y venta moderno. Los equipos de marketing y ventas necesitan una perspectiva completa de los grupos
de compras de determinados productos y cuentas objetivo. También deben entender la demanda con
exactitud y enfocarse en los integrantes adecuados del grupo de compras para que el acuerdo
tenga éxito.

La soluciéon. Adopta una solucién que mida la participacién del grupo de compras en su totalidad
y que coordine a los equipos de marketing y ventas en torno a los mismos MQBG. La solucién debe
convertir los grupos de compras en MQBG cuando se alcanzan ciertos umbrales de la puntuacién de
participacién, y luego debe enviar estos MQBG al drea de ventas junto con la informacidn valiosa.
Y, por supuesto, debe hacerlo todo de forma automatica. Aqui puedes verlo con mas detalle.

Lo que dicen nuestros expertos: Adobe Journey Optimizer B2B Edition te ayuda
. a calificar a tus MQBG:

Si los equipos de ventas y marketing no cuentan

con datos transparentes y unificados, es dificil Puntuaciones de participacion. La puntuacién de

colaborar para definir una estrategia comun y participacion de los grupos de compras ayuda a ahorrar

priorizar el embudo. Pero si utilizan las mismas mucho tiempo y mantiene a los equipos enfocados en las

herramientas y los mismos datos para calificar a cuentas correctas y en el momento preciso. Esta puntuacién

los posibles clientes, aumenta su eficiencia y la de te ayuda a entender cémo avanza el grupo a lo largo del

su pipeline, lo que a su vez impulsa el ROl y las embudo y evita que dejes pasar oportunidades. Una vez

conversiones. que un grupo alcanza cierto umbral, es posible convertirlo

en un MQBG y enviarlo automaticamente al equipo de

Lo et o galbiie 108 (102 [paa ol ventas con la prioridad correcta de contacto y urgencia.

mas informacion.
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Adobe Journey Optimizer B2B Edition: una forma revolucionaria
de potenciar el crecimiento.

Facilita la colaboracidn entre tus equipos de marketing y ventas y ayudalos a crear experiencias
del cliente increibles con un enfoque centrado en las cuentas y una precision al nivel de los grupos
de compras. Con las funciones de IA integradas que automatizan los procesos de identificacién,
calificacién y participacién, Adobe Journey Optimizer B2B Edition ofrece la precisidn y la escalabilidad
necesarias para agilizar los ciclos de ventas, identificar y cerrar las brechas en los grupos de compras,
crear recorridos personalizados y mejorar la calidad del pipeline. Para aquellas organizaciones B2B
que buscan mejorar su eficiencia operativa y alcanzar un aumento significativo del ROI, es una
incorporacién invaluable al equipo.

Descubre como Adobe Journey Optimizer B2B Edition puede ayudarte a crear un
pipeline de alta calidad y potenciar el aumento de los ingresos de tu organizacion.
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