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INTRODUCCION

ESTA GUIA TE AYUDARA A
CONOCER LOS BENEFICIOS,
FACTORES CLAVE, Y FASES DE
LA TRANSFORMACION DIGITAL
PARA LOS EQUIPOS DE VENTAS.

Las empresas hoy en dia, debido al avance del
ecosistema digital, se enfrentan a retos como
la feroz competencia, la diversidad de
informacién y el mayor nivel de conocimiento
de los clientes.

Es imprescindible que los equipos comerciales
acometan un completo proceso de
digitalizacion con el objetivo de adaptarse a

este nuevo entorno.



¢POR QUE DIGITALIZAR LOS EQUIPOS DE

VENTAS?

El cliente dispone actualmente de toda la informacion
necesaria al respecto del producto o servicio que demandaq,
lo cual le permite una labor de investigacion al respecto él
solo como primera fase de compra sin la ayuda, necesidad
O consejo de ningun vendedor por muy especializado que
seq, al contrario de lo que ocurria en anteriores épocas.

"HOY EN DIA ES CLAVE CONVERTIR EN
DIGITAL TANTO LOS PROCESOS INTERNODS
DEL DEPARTAMENTO COMERCIAL, COMO
EL MODO DE ACERCARSE AL POTENCIAL
CLIENTE, EL CUAL DEBE APORTARLE
VALOR PARA CONVERTIRLE ASI EN EL
EPICENTRO DE SU ESTRATEGIA".




¢ CUALES SON LOS BENEFICIOS
DE LA DIGITALIZACION DE LOS

EQUIPOS DE VENTAS?

» Optimizacién de recursos y ahorro de costes.
« Ampliar el espectro de actuacion para
acercarse a los potenciales prospectos.

» Aportar un mayor valor aiadido al cliente.

 Conocer, en tiempo real, el rendimiento y
previsiones futuras de todo el equipo.

« Mejora en los ratios de captacion y
fidelizacion de clientes.




¢QUE ALCANCE TIENE LA
DIGITALIZACION EN LOS
EQUIPOS DE VENTAS?

* IN COMPANY
e Herramientas:
» Cardcter "Aqile”
» Sales Force Automation
* CRM
* CLIENTE
» Herramientas:
» Social Selling

» Marketing de Contenidos



FACTORES CLAVE EN LA
DIGITALIZACION DE LOS EQUIPOS DE
VENTAS

B MOVILIDAD
Bl CARACTER "AGILE"
B SALES FORCE AUTOMATION

B SOCIAL SELLING




El objetivo de agilizar un equipo comercial no es
vender mas rapido, sino ser capaz de responder de
forma mds rdpida y efectiva tanto a los clientes
como a la propia organizacién, en lo que se refiere a
informacién detallada y reportes respectivamente.

"NO QUEREMOS VENDER MAS RAPIDO,
QUEREMOS VENDER MAS Y MEJOR”

CARACTER "AGILE"
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¢COMO IMPLANTAR EL CARACTER
AGILE EN LOS EQUIPOS DE VENTAS?

» Establecer una planificaciobn compuesta por
las iniciativas de venta, ordenadas por
prioridad e importancia, segun los KPIs
elegidos.

» Conseguir que la informaciéon esté, en todo
momento, disponible en tiempo real.

* Llevar a cabo una direccién y/o management
basado en el liderazgo de comunicacion y
delegacion.

* Promover una cultura digital y orientada, mds
que nunca, a resultados.




MODELO DE GESTION DE LOS EQUIPOS DE

VENTAS MEDIANTE CARACTER AGILE

El Management debe seguir patrones de

aqgilidad, otorgando el Director Comercial a los
miembros de su equipo en todo momento la
capacidad de tomar decisiones que impliquen

rapidez de respuesta para los clientes.

Cada miembro del equipo, siguiendo unos
determinados workflows operativos previomente
definidos, debe ser totalmente auténomo a la hora de
resolver problemas mediante la toma de decisiones
para dar respuestas rdpidas a sus clientes, con los
beneficios que esto supone en las fases de captacién

y fidelizaciéon .

"ES EN DEFINITIVA, LLEGAR A UN
PUNTO MAS LEJOS DE LA VENTA EN
LO QUE A ADAPTABILIDAD Al
CLIENTE SE REFIERE".



Para dar una respuesta mas rdapida, tanto desde el
punto de vista organizativo como desde el punto de
vista del cliente, es clave que el vendedor tenga
acceso a toda la informacién necesaria desde
cualquier sitio y desde cualquier dispositivo.

"ES ESENCIAL QUE EL VENDEDOR PUEDA
REALIZAR CUALQUIERA DE SUS TAREAS EN
CUALQUIER MOMENTO Y DESDE CUALQUIER
DISPOSITIVO”.

MOVILIDAD




: COMO IMPLANTAR LA MOVILIDAD
EN LOS EQUIPOS DE VENTAS?
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« Utilizar soluciones cloud como almacenamiento
de la informacién. Este tipo de soluciones nos

aportan beneficios como el pago por uso y la
disponibilidad total de la informacién en todo
momento y para todos los dispositivos, con la
conexion a Internet como Unico requisito.

* Direccion y Management basados en la cultura

de liderar y motivar a los vendedores de hoy en
dia ("influencers").




Social Selling es el uso de las redes sociales por
parte de profesionales de ventas con el objetivo de
obtener y aumentar su masa critica de leads para

identificar, cualificar y establecer relaciones que los
acabe convirtiendo en clientes.

"ES CLAVE APORTAR VALOR AL CLIENTE, PARA
TRANSMITIRLE ESA CONFIANZA QUE ACABE
GENERANDO EL ENGAGEMENT QUE PRECEDE A
LAS VENTAS".

SOCIAL SELLING




SOCIAL SELLING

SEGUN ELOQUA, "UN 75% DE LOS
COMPRADORES B2B ESTAN
INFLUENCIADOS POR LAS REDES
SOCIALES”.

SEGUN UN ESTUDIO DE

EXECUTIVE BOARD, "EL PROCESO
DE DECISION DE COMPRA HA

AVANZADO YA UN 57%ANTES DE
REUNIRSE CON NINGUN

COMERCIAL".



¢POR QUE APLICAR SOCIAL SELLING?

« El rol del cliente hoy en dia se basa en el

conocimiento de las soluciones y busca
asesoramiento a la hora de tomar la decision.

Ademds, es experto en el uso de
herramientas digitales, por lo que ya
conoce el producto, sus ventajas e
inconvenientes antes de comprarlo.

 El rol actual del vendedor es el de un
asesor personalizado experto en
herramientas digitales (CRM, RRSS, etc.).

-« EIl modelo de acercamiento para
conseguir una entrevista de ventas pasa por

atraer al cliente aportdndole valor, el cual
generard la confianza necesaria para
establecer la relacién continua de venta.




OBJETIVO Y BENEFICIOS DE APLICAR

SOCIAL SELLING

- Objetlvo: Crear masa critica de potenciales
usuarios (leads) a través de relaciones digitales
aportdndoles valor, con el objetivo de generar
engagement y transformarlos en clientes.

» Beneficios:

 Generar imagen / branding en el ecosistema
digital.

» Disminuir esfuerzos y tiempos en el ciclo de venta.

* Permite anticiparse a las demandas del mercado
gracias a la posibilidad de escucha activa que
provocan las redes sociales.

* Genera vinculo emocional o "engagement”, clave
para fidelizar clientes.




DISTRIBUCION DE ESFUERZOS EN LAS
FASES DE VENTA APLICANDO SOCIAL
SELLING

Bl FASE DE APROXIMACION: Identificar
necesidades y generar confianza: 85%
(frente al 20% del proceso de venta

tradicional).

B FASE DE PRESENTACION DEL PRODUCTO O
SERVICIO: 10% (frente al 50% del proceso de
venta tradicional).

B FASE DE CIERRE DE VENTA: 5% (frente al
30% del proceso de venta tradicional).




HERRAMIENTAS Y FASES DE UNA

ESTRATEGIA DE SOCIAL SELLING

e Herramientas: Redes Sociales y sus métricas,
particularmente Linkedin, y marketing de contenidos

(ebooks, tutoriales, webinars, videos, quis
digitales,etc.).

« Fases de una estrategia de Social
Selling:

1. (Terminar de) construir tu marca personal.

2. Aumentar tu red de contactos, empresas y grupos
de interés.

3. Aportar valor mediante estrategias de marketing
de contenidos (Inbound Marketing).

4. Generar confianza y engagement, que dardn lugar
a reuniones de ventas.

5. Monitorizar la ejecuciéon de la estraegia mediante
la medicién de resultados (métricas y KPIs).



Las siglas SFA hacen referencia a la automatizacion
de las tareas de los equipos de ventas mediante la
utilizacion de determinadas aplicaciones que

optimizan esfuerzo y recursos .

"ES  IMPORTANTE  RECOPILAR TODA LA
INFORMACION QUE COMPONE LOS PROCESOS DE
VENTAS CON EL OBJETIVO DE AUTOMATIZAR LAS
ACTIVIDADES DE LOS MIEMBROS DEL EQUIPO

COMERCIAL”".

SALES FORCE AUTOMATION




BENEFICIOS DEL USO DE HERRAMIENTAS DE

SALES FORCE AUTOMATION

« Aporta los formatos de agilidad y
movilidad, claves en la transformacién
digital de los equipos de venta.

» Disminucién de costes y esfuerzos, con el
considerable aumento de la productividad
de todos los miembros del equipo de ventas.

 Permite identificar nuevas necesidades del
cliente y por lo tanto, nuevas posibilidades
de venta.

« Aumenta la rapidez de ejecucion y de
respuesta de cara al cliente, mejorando por
lo tanto su percepcion del producto o

Servicio.




EJEMPLOS DE APLICACIONES
"SALES FORCE AUTOMATION"

Bl CRM: Customer Relationship Management,
es una herramienta software que recopila
toda la informacién relativa a las relaciones
con los clientes (reuniones, llamadas,
ofertas presentadas, etc.). Hoy en dia
existen CRMs que incluyen, ademdas de esta
informacién, gran cantidad de las
herramientas de SFA necesarias para
automatizar las tareas de los equipos de
ventas.

Bl E-MAILING: Aplicaciones que nos permiten
enviar comunicaciones automatizadas y
personalizadas a clientes.



EJEMPLOS DE APLICACIONES
"SALES FORCE AUTOMATION"

B FIRMA DIGITAL: Herramientas que permiten
la firma de contratos y/o documentacion
necesaria con el cliente de forma on-line, sin
necesidad de papel impreso, cumpliendo al
100% con la legislacion vigente a este
respecto.

Bl AUTOMATIZACION EN LA ELABORACION DE
OFERTAS: Aplicaciones que nos permiten,
partiendo de plantillas predefinidas y/o
personalizables, aqgilizar el proceso de
preparacion y presentacion de las ofertas
comerciales.

Bl HERRAMIENTAS DE GESTION: Aplicaciones
que nos ayudan en las tareas rutinarias
administrativas derivadas de las
imputaciones de gastos, gestion de dietas,
etc.



LA HOJA DE RUTA A SEGUIR EN LA

DIGITALIZACION DE LOS EQUIPOS DE VENTAS

1.COLOCAR AL CLIENTE COMDO
NUCLEO DE LA ESTRATEGIA

2.DEFINIR UNA ESTRATEGIA DIGITAL
PROPIA PARA EL EQUIPO DE VENTAS




LA HOJA DE RUTA A SEGUIREN LA

DIGITALIZACION DE LOS EQUIPOS DE VENTAS

3.IMPLANTAR EL CARACTER
"AGILE"

4 IMPLEMENTAR SOLUCIONES DE
SALES FORCE AUTOMATION




"TOD0 PROCESO DE
TRANSFORMACION DIGITAL
CONSTITUYE UNA EVOLUCION Y
MEJORA CONTINUA, EL DE LOS
EQUIPOS DE VENTAS NO ES UNA
EXCEPCION".

EVOLUCION Y MEJORA

CONTINUA

"ES NECESARIO REALIZAR UN
ESFUERZO CONTINUADO Y
CENTRADO EN EL ANALISIS DE
MEJORA EN TODO MOMENTO,
BASADO EN LAS POSIBILIDADES
DE LA INNOVACION".



IMAGAR Y LA TRANSFORMACION DIGITAL

* La transformacién digital es un reto para
todas las empresas. Que dicho proceso
abarque también a los equipos comerciales
garantiza una mayor eficiencia en los
procesos internos y una mayor aportacion de
valor al cliente, Yy genera mayores
posibilidades de venta gracias a la forma de
aproximarse al mismo y al engagement
generado.

* Desde Imagar, empresa especialista en
soluciones tecnoldégicas y estrategias de
digitalizacién, ayudamos a las empresas en
todas las fases del proceso de

transformacion digital, aplicado a todas las
dreas y departamentos.
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