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PROBLEME DE COMMUNICATION

Nous avons demande aux Ventes : Nous avons demandé au Marketing :
A quelle fréquence rencontrez- A quelle fréequence rencontrez-vous
vous l'équipe de Marketing ? 'équipe des Ventes ?

© HEBDOMADAIRE = 147

@ MENSUELLE = 34%

@ MENSUELLE = 237 @ TRIMESTRIELLE = 10%
@ < TRIMESTRIELLE = 18% @ < TRIMESTRIELLE = 14%
— @ TRIMESTRIELLE = 45% — @ HEBDOMADAIRE = 45%

Demand Gen report: « Cracking the code of sales and marketing alignement » Février ‘16
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PROBLEMES DE COLLABO
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CHANGEMENT DE

Le marketing a change




CHANGEMENT DES ROLE I

Les ventes ont changeé

[mais ne s’adaptent pas aussi vite que le ma“f*ﬁeting] Ty




CA PREND DU LEADERSHIP

+ Prospection

+ Conversion

+ Fermeture

+ Retention

+ Marche

- Temps de fermeture

- Cout d’acquisition par client

exoben



POUR STIMULER L

Accelerer la crois
Augmenter les profit ‘
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'EXECUTION DE LINTERDEPENDANCE

» Planifier
» Engager le client

» Gerer des leads
» Mesures de MQL/SQL



LES POINTS COMMUNS DE DEPART

» |Lead scoring

» Le cycle d'achat

» L'importance des moments de verite
» Le pipeline

» Les donnees
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LES POINTS COMMUNS DE DEPART

Pour EDC et EXO :
» Lead scoring

» Le cycle d’'achat
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LEAD SCORING

Fit scoring

Behaviour scoring
Engagement scoring
Buyer’'s journey scoring

Content scoring

exoben



s/

Les processus




'EXECUTION DE LINTERDEPENDANCE

S’entendre sur :
» le cycle d'achat
» les moments de verite + hand-offs
» le lead scoring
» les termes : MQL = SQAL
» les SLA
Partager :
» les donnees et les % de conversion
» les responsabilités du pipeline
Q

Revoir comment chaque fonction est « evaluee » o
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