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NOT JUST MARKETING

2Sabes de dénde viene SALESKETING?
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Nace al lograr alinear la estrategia de marketing&ventas, de

Nosotros

ahi la combinacion en la marca con “M” con el final

de mc:r””.

Estamos especializados en la consultoria a empresas con el
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objetivo de ayudarles a convertirse en organizaciones
orientadas a resultados, mejorando la calidad y resultados de
sus procesos, fuerza de ventas, estrategias y acciones de
marketing, todo ello a través de un proceso propio de trabajo.




¢y por qué nuestro .

«“asterisco”?*

Salesketing, nace al unir dos palabras como son SALES + MARKETING,
pero el objetivo es el efecto multiplicador de alinear ambas dreas
dentro de la estrategia de desarrollo de negocio en las empresas. (un
asterisco también es utilizado como signo de multiplicacién)™

Salesketing no es una palabra que exista en ningun diccionario o
lengua, y por ello es normal que necesite una aclaracién. Justo el uso
que da el diccionario al asterisco, la aclaracién.*

La palabra “sales” en el logo viene incluida en una “pastilla de otro

color”, como parte de uno de los palos del asterisco.*

Los asteriscos pueden “girarse” e incluso alinearse con la inclinacién de

las letras, reforzando el objetivo multiplicador en “hacia delante”*

Cuando le quitamos 1 de los palos al asterisco, formamos la “K”, que es
la letra clave dentro de la marca. Primero por ser la letra mds
diferencial de la palabra “marKeting” ya que era mds habitual antes
el uso de la “Q” que de la “K” y luego por ser la letra de unién de las

2 palabras: SALES + KETING*

Es nuestro elemento de comunicacién, tanto en imagen como con los
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videos integrados, y esto a los de marketing inos encanta! %=
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iTE AYUDAMOS A ACELERAR TU NEGOCIO! MG
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EL CONCEPTO

"SALESKETING",

ES ALGO DE LO
QUE SE VIENE
HABLANDO
DESDE 2016...
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PERO HOY, 6 ANOS DESPUES,
ES UNA REALIDAD, TODA

EMPRESA NECESITA ESTA
VISION O CONTAR CON
PERFILES ASI EN SUS

F=: ORGANIZACIONES
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POR LO QUE, EN UNA
FRASE:

¢CUALES SON § £
NUESTROS .
SERVICIOS?

MIG
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AYUDAR A LAS EMPRESAS EN TODO LO QUE
NECESITEN PARA VENDER MAS, EMPEZANDO

POR LA ORIENTACION A RESULTADOS,

REVISION DE PROCESOS Y PUNTOS
BLOQUEANTES, IDENTIFICACION DE NUEVAS

HERRAMIENTAS DE VENTA O NECESIDADES DE
MARKETING Y SELECCION DE PERFILES
‘ SALESKETING.

ZETING
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SERVICIOS Y FASES SALESKETING MG

1. IMPULSO VISION EN LA ORIENTACION A RESULTADOS

2. PROCESOS
* REVISION E IDENTIFICACION PUNTOS BLOQUEANTES
PROPUESTAS
PUESTA EN MARCHA + DESARROLLO

3. REVISION ANALITICA
REVISION E IDENTIFICACION NECESIDADES ACTUALES

PROPUESTAS
PUESTA EN MARCHA + DESARROLLO

4. REVISION MARKETING ACTUAL, VALORACION HERRAMIENTAS

ACTUALES, VIAJE DIGITAL Y ESTRATEGIA FULL BUSINESS FUNNEL

REVISION E IDENTIFICACION
PROPUESTAS
PUESTA EN MARCHA + DESARROLLO

5. VALORACION DEL VIAJE DE EXPERIENCIA DE USUARIO ACTUAL

REVISION E IDENTIFICACION TOUCHPOINTS ACTUALES
PROPUESTA CUSTOMER JOURNEY
PUESTA EN MARCHA + DESARROLLO

6. REVISION PERFILES O NECESIDADES DE RECURSOS HUMANOS

* REVISION SITUACION ACTUAL
PROPUESTAS

YLETING *  PUESTA EN MARCHA + DESARROLLO

NOT JUST MARKETING
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SIGUIENDO EL METODO

SALESKETING.
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PARA QUE NO PASE QUE...

“S| NO TIENES UN
PLAN, TU PLAN
FRACASARA”
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¢QUIEN ESTA
DETRAS DE

SALESKETING?
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EL GRUPO

PART OF MIG




QUIENES SOMOS

MODELD DE NEGOCIO

Somos una compania dedicada a crear

e implementar soluciones que impulsen

la transformacion empresarial y la
competitividad en este entorno radicalmente
disruptivo en el que se desenvuelven marcas
y organizaciones de cualquier tamainoy
sector.

Integramos consultoria de negocio, creatividad, marketing,
tecnologia&data y gestion del cambio para convertir esa
transformacion en una experiencia util para todos los
stakeholders de la organizacion.

Nos nutrimos del expertise de todas las empresas del grupo
para ofrecer soluciones globales que hagan accesible la
transformacion organizativa (cultura + procesos + tecnologia
+ negocio) a pequenas y medianas empresas, o soluciones
especializadas para organizaciones de mayor dimension.

TRANSFORMACION
DIGITAL

EMPLOYEE
EXPERIENCE

BUSINESS
DEVELOPMENT

CULTURA Y
ORGANIZACION
AGILE

CUSTOMER
EXPERIENCE



NUESTRAS SOLUCIONES

METODOLOGIA

Transformacion

Cultural y Plan Comercial
Organizacional  Ciberseguridad Metodologias

. . Data Analytics ’
Propésito ‘ .

Growth Hoja de
Branding Hacking rutadigital

Employee experience . D E ~ Contenidos y
experiencias digitales
Transformacion de
los procesos Marketing Omnicanal
EMB?YON'C Gestion del cambio . . ) Innovation y Agile

WELLHUMAN Infraestructura Strategic ’ Customer Centric

tecnoldgica y Cloud marketing
computing transformation )

PRASM/\ "

New business model

. Tecnologia Front Office

‘ Tecnologias Back Office

. Branded content

Digital Mindset ")
Comunicacion interna
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. |A & Big Data

Customer
development
KETING. Customer | ialligence&CRM
pass e i Journey
Maps

aaaaaaaaa



MG

¢EMPEZAMOS?

SALESH
JETING

TTTTTTTTTTTTTTTT



www.mig=-salesketing.com

Instagram Whatsapp
Email

Nosotros

ol o
i
*£ £ §
5= 3
O =

Servicios
Salesketing



tel:917893499
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