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Una vez definido el presupuesto, es importante enfocar las campañas
de acuerdo con las áreas y el tamaño de la empresa... 

Dirigiendo la estrategia de
 marketing a través del viaje 

del comprador

AbogarComprar Renovar
Los prospectos se 

comprometen a
implementar la 

solución y se 
negocian términos y 

condiciones.

Los prospectos 
validan y comparan 
la oferta de los 
proveedores a través 
de demos, referencias 
y pruebas de 
productos. 

Los prospectos 
buscan una 
solución a 
un desafío 
de negocio.

Los clientes 
dominan la solución 
y pueden ampliar 
el uso añadiendo 
usuarios y 
funcionalidad.

Los clientes crean
 una alianza con el 
proveedor, siendo 

cuenta de referencia, 
y promocionando 

activamente 
sus éxitos.

Los clientes revisan 
su satisfacción con
 la solución y el
proveedor, evalúan
el rendimiento y el 
potencial, deciden
si deben continuar 
la relación.

ExpandirExplorarEvaluar

En Latinoamérica, 
49% de las empresas 
de TIC alinean sus 
presupuestos de 
Marketing con el 
viaje del comprador

1ra Etapa
C R E A C I Ó N

2da Etapa
L E A L T A D

En 2017, 90% de los 
fabricantes de TI 

no tenían un 
equipo/programa 

de marketing 
destinado a las etapas de 

lealtad o abogacía.

Sin embargo, 
en 2019 1/3 

de los actuales 
presupuestos de
 Awareness será

 dirigidoa la 
segunda etapa del 

viaje del comprador

En el mundo no es tan diferente, históricamente, casi 
50% del presupuesto de los programas 

de marketing de una empresa de tecnología es 
dedicado al awareness (Exploración        y Evaluación        )

Compañias pequeñas

Compañias grandes

Líneas de Negocio (LoB)

CEO Líder
funcional

Especialist
funcional

Invirtiendo el 70% del presupuesto en 
la primera etapa

CIO/CTO TI

Sistemas (TI)

CFO Comprador

Finanzas

... y saber qué fuentes toman en consideración para cada etapa

70% 30%
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*CMO se re�ere a Chief Marketing O�cer.
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