Como acelerar el crecimiento de una empresa B2B

Bases para el Growth
Marketing
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Implantar Growth
Marketing

Si tu empresa B2B persigue acciones y quiere un
crecimiento rapido, en las siguientes paginas
conoceras las bases para lograrlo.

El primer paso para lograrlo es reconocer que
barreras estan impidiendo dicho crecimiento.

Una vez detectadas, el siguiente paso es utilizar una
serie de herramientas y técnicas para superarlas.



Remover Barreras Qi §

e Mindset. No estan mentalizadas que hay que realizar e Estrategia. Es verdad que se persiguen y se consiguen
alguna modificacion o cambio. Ya lo digo Einstein, “La objetivos a corto, pero la filosofia y acciones de Social Selling
locura es hacer una y otra vez lo mismo esperando o Growth Marketing tienen que planificarse con objetivos y
resultados distintos”. Si se quieren resultados distintos, vision a largo plazo.

hay que plantear nuevas acciones.
e Procrastisnar. Cualquier implantacion, mejora o cambio se ha

e Enfoque. Seguir con un enfoque de tareas en vez de de incorporar y complementar a lo que ya se hace. Como esto
productividad en la que se busca conseguir un objetivo, se suele ser un trabajo extra durante un determinado plazo, se
planifica y se trabaja para que el tiempo invertido sea deja para lo ultimo o no se hace porque es prioritario lo
productivo. actual. El resultado esta claro, si no se pone en marcha o

arranca algo, nunca se lograra o llegara al destino.

e Recursos. Pensar que el Social Selling o Growth Marketing
No necesitan inversion porque se hace en Internet donde
todo es gratis. Para que un proyecto funcione hay que
Invertir en herramientas, publicidad y, sobre todo, en
talento (contratar o subcontratar) para que el proyecto
avance y escale rapidamente.



Priorizar Dossses §

, . . . , Hay que hacer ahora Flanificar
¢, Cuanto tiempo dedicas a planificar y cuanto a hacer tareas o ieitudes de los chem .
« Soliciludes de los cliantas oo Campanas trimastrales
U rge I’TtesfP » Vantas inmadiatas * Majora de productividad
= Fastionar crnisis = Nuevos marcados
= Reunionas con clientas * Lanzamiantos de nuavas lineas
« Majoras de procadimiantos * Majora continua
Usar un metodo de organizacion como la técnica " Control de resultados | - Establacarmatas y objetivae
pomodoro, GTD el método Parkinson o la matriz de Actual: %  Objstivo: %  Actusk % Objeive X
Eisenhower te puede ayudar a identificar la mejor forma de
administrar y gestionar tu tiempo pa ra Ser ma’s productivo. _ ............................................................................................................
Delegar o alternativas Eliminar o ignorar
Lo primero, en cualquiera de los métodos, es listar todo lo o an mabcamraan & 5  onern e e
que se ha de hacer y luego establecer prioridades. 75 e e B

A I = Email irrelavanias
S * Preccuparse de o que ha pasado

e bl el L = Planificar lareas en vez da accionas

L : : - Salicitud impartantes de | i
Al priorizar, te vas a dedicar ha realizar aquellas tareas que clientes . j Poducivas
merecen la pena, el tiempo y el esfuerzo para ser mas proactivo y | |
Actual: "  Objetivo a Actual: % Objetiva: %

menos reactivo ante los eventos urgentes, para evitar aplazar lo
mas importante.



Priorizar

"La mayoria de nosotros dedicamos
demasiado tiempo a lo urgente y no
lo suficiente a lo importante”

Stephen R. Covey,
Los /7 habitos de la gente altamente
efectiva

Paso 1

Paso 2

Paso 3

Paso 4

Importante y urgente

Debes hacer estas tareas ahora. Las quejas de los clientes,
procesar nuevos pedidos o reuniones con clientes potenciales
son prioritarias

Importante y no urgente

Hay que planificar el tiempo para hacerlo. Estas son tareas en las
que te debes concentrar para lograr a largo plazo tus objetivos de
crecimiento.

Estas tareas te llevaran a donde quieres estar, es el plan estratégico
que te mostrara el camino

No es importante pero si urgente

. Se puede delegar estas tareas a otra persona para que poder
concentrarse en las mas importantes?

Ni importante ni urgente

Eliminar o ignorar. Estas son actividades que hacen perder el tiempo y
deben ser evitada.



Priorizar

A estas alturas, te habras dado cuenta de que para
lograr el crecimiento que deseas, tendras que
hacer algunos cambios.

Para realizar estos cambios, tendras que salir de la
tan renombrada zona de confort, que no es ni mas
Nni menos que enfrentarte a lo que decia Einstein
"Locura es hacer una y otra vez lo mismo
esperando resultados distintos”. Asi que plantea
como hacer cambios para lograr cambios.

Puede dar miedo, pero para lograr tus objetivos de
crecimiento debes estar dispuesto a dar el salto,
tomar medidas para cambiar los habitos y
procesos que te impiden crecer.
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Principios de gestion del tiempo
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El tiempo es el recurso mas escaso. Por lo tanto, hay que valorarlo como lo mas importante para

organizarse y ser mas eficientes.

Aquellas personas que adoptan una vision a mas largo plazo suelen tener mas exito y resultados que las

solo se centran en el corto plazo.

Tarea de monos

. Cuanto tiempo ahorrarias si realmente
delegas?

Si la persona que te presenta un problema
le facilitas que se ella quién puede
resolverlo por si misma, o alguien mas en el
equipo, entonces evitaras realizar tareas de
mMOoNOos que no sirven para lograr los
objetivos.

c

Perdidas de tiempo

A modo general hay 7 elementos clave
gue hacen perder tiempo: interrupciones
telefonicas, visitas inesperadas,
reuniones, apagar fuegos, socializacion,
indecision y dilacion.

Esto se soluciona con bloques dentro de
la agenda dedicados a tareas concretas.
Bloque de llamadas, reuniones, fechas
limites tareas, etc.

80/20

La ley de Pareto (805 de los
resultados provienen del 20% de las
acciones) se cumplen en todos los
ambitos de la vida.

Hay que detectar cuales son esas
acciones para que te centres en
realizarlas y el resto delegalas o
automatizalas



Cambiar Habitos, o §
Ru t i n as y ACC i 0 n es |dentifica los desencadenantes

La mayoria de los habitos son resultados de elementos
desencadenantes como pueden ser la ubicacion, la hora del dia,

N O P r'Od u Ct iva s el estado emocional o las personas que te rodean. Averigua

cuales son
Son comportamientos que realizamos de forma

automatica, lo que nos permite realizar actividades

. . . Identifica la rutina en torno al habito
esenciales sin pensar conscientemente en ellas.

. Qué estas haciendo exactamente cuando haces el habito que
quieres cambiar? ;cuando, donde y con quién ? Reconoce los
detalles exactos de la rutina alrededor del habito te ayudara a ser
mas consciente de tus comportamientos.

Estos habitos se pueden dividir en tres grupos. El primer
grupo son los habitos que simplemente no notamos
porque han sido parte de nuestras vidas desde siempre.
Atarse los cordones de los zapatos o cepillarse los |denfica las recompensa que obtienes de la rutina

dientes, por ejemplo.
r P Jemp |dentifica que obtienes de cada habito y plantea si son beneficios

a corto o largo plazo. Los buenos seran los beneficios a largo

Los segundos son habitos que nos ayudan a mejorar y olazo
requieren esfuerzos para implantarlos, como hacer
ejercicio, comer bien o dormir lo suficiente. Planifica e implanta lo nuevo

No solo basta con identificar tambien hay que implantar lo que te

Los ultimos son los habitos que no son beneficios como . -
va a ayudar a conseguir tus objetivos

fumar, postergar las acciones o gastar demasiado.



Habito clave

Es posible que tengas varios habitos que te
gustaria cambiar, pero como se ha comentado
con la regla 80/20, focaliza en aquello que va
a generar que tu empresa crezca.

Céntrate en una sola accion, en un solo habito,
habito clave.

Un habito clave es aquel que, si lo cambias,
tendra un efecto domind en los otros habitos.

Una concentras en la estrategia de
crecimiento, el siguiente paso es replicarla en
todas las demas para impulsar el crecimiento.




iMUCHAS GRACIAS! DRSS

Esperamos que hayas aprendido algo nuevo

. Tienes alguna pregunta?

iPonte en contacto con nosotros!
aceleracion@renovapyme.com
info@grupodrakkar.com
WWW.renovapyme.com I

www.grupodrakkar.com

Paseo de la Castellana, 153 Bajo



