


Does Marke*ng Work With Sales? 

•  Aberdeen Group Study: Only 44% cooperate 
•  CMO Council Study: 66% could improve 

WHY?  
•  Not Aligned – By structure, comp or leaders 
•  Different Value Proposi*ons: Aspirin vs Vitamins 
•  Emo*ons – Sales impa*ent, Marke*ng resents 
•  Background – Crea*ve VS Ac*on‐oriented, 
University VS School of Hard Knocks   



Business Advantages: 
When Marke*ng & Sales Work Together 

•  Increased Marke*ng Effec*veness 
•  Increased Sales 
•  Increased Customer Sa*sfac*on 
•  Decreased Sales People Turnover 
•  Increased retail distribu*on/
promo*ons 



Relevance 

Respect 

Integration 



Recommenda*ons:  

•  Communica*ons Excellence 
•  Finding Common Ground 
•  Integra*on 
•  Lead Qualifica*on 



Listening Tips For Marke*ng: 

•  Listen more than you speak 
•  Ask strategic ques*ons 
• Never say, “I knew that already!” 
•  Don’t dismiss local examples 



Communica*ons Excellence:  

•  Email E*quece 
•  Powerful Listening 
•  Empathy 
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Feelings are facts 



Recommenda*ons:  

•  Ac*ve Listening  
• Finding Common Ground 
•  Integra*on 
•  Lead Qualifica*on 



Finding Common Ground:  

•  Let’s get the compe**on! 
• Making A Difference 
•  Voice Of The Customer 
•  Develop sincere interest in each other 
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Integra*on:  

• Mutual Customer Calls 
•  Structure and Repor*ng 
•  Compensa*on and Reward 
• One database for both groups 
•  Frequent team mee*ngs  
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