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INTRODUCCION

¢Qué significa la productividad de ventas en la futura
normalidad?

Maximizar la productividad de ventas es dificil hasta en los momentos mas favorables, y desde la irrupcion del COVID-19 se ha vuelto mas
dificil aun. La crisis acelerd una transformacion digital que seguira modificando durante afios la forma en que vivimos y trabajamos. En
periodos de transicion como este, los lideres de ventas deben preguntarse:

« ¢Qué decisiones puedo tomar ahora para garantizar la resiliencia de mi compania en la futura normalidad?
« ¢Como puedo preparar a mi equipo para el éxito?

La productividad desempefia un papel importante en la
respuesta a ambas preguntas. Su dedicacion a mejorar la
productividad sera clave a la hora de resolver los problemas
notorios que salen a la luz en épocas turbulentas.

En esta guia le brindamos algunos consejos simples que puede
poner en practica hoy mismo en su compania. Esperamos

que la guia lo ayude a dar sus primeros pasos hacia una mayor
productividad.




CAPITULO 1

(Cémo SE MIDE LA
PRODUCTIVIDAD DE VENTAS?

Asegurarse de que los equipos tengan todo lo que necesitan
para mantener su nivel de productividad y eficiencia ya era .
importante antes de la crisis, y hoy lo es ain mas. ey

Pero, ;como puede saber si sus representantes de ventas estan
siendo productivos? Muy sencillo: establezca un objetivo y
mida su progreso para alcanzarlo.

Lamentablemente, no existe un método universal para medir
la productividad de ventas. Puede ser tan simple como cumplir
con una cuota determinada o mas complejo como calcular la
proporcion de gastos e ingresos. Todo depende del lidery de la
organizacion.

A la hora de elegir los parametros mas adecuados para su
negocio, tenga en cuenta esta férmula:

PRODUCTIVIDAD DE VENTAS =
EFICIENCIA X EFICACIA



https://www.salesforce.com/blog/2018/06/sales-efficiency-metrics.html

Eficiencia
La clave de la eficiencia consiste en minimizar el derroche de esfuerzo, lo que

implica eliminar el trabajo manual o repetitivo (como el ingreso de datos) y
maximizar el tiempo dedicado a tareas valiosas como conversar con clientes.

Eficacia

La eficacia radica menos en donde se invierten los recursos y mas en la aptitud
para utilizarlos. Su equipo podria utilizar procesos eficientes pero aun asi tomar
decisiones de venta poco eficaces. Por ejemplo, si sus representantes de ventas
le ofrecen la propuesta de valor incorrecta al segmento de clientes incorrecto, no
importa con cuantos clientes potenciales hayan conversado.

EFICIENCIA X EFICACIA

EE fa oficioncia ES TOCAR A LA
MAYOR CANTIDAD POSIBLE
DE PUERTAS:
la oficacia ES LO QUE UNO HACE
CUANDO LAS PUERTAS SE
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CAPITULO 2

(Como PUEDO MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD DE VENTAS?

Es la pregunta del millon; a veces, literalmente. Mientras las
companfias se esfuerzan por incrementar o mantener sus
ingresos, deben explorar nuevas maneras de amplificar el
alcance de su equipo de ventas.

En esta seccion analizaremos varias maneras Utiles de
ayudar a los representantes a aumentar su productividad
cuando las condiciones del mercado y las necesidades de
los clientes se encuentran en evolucion.




OPTIMIZACION ORIENTADA A LA VENTA VIRTUAL

El incremento de la venta virtual no es una novedad, pero la
irrupcion de la pandemia de coronavirus lo impulso aln mas.
Muchos lideres de ventas debieron trasladar equipos de ventas
enteros al rea de venta interna, un cambio que puede revelar
una falta de conexion entre procesos, herramientas y silos. La
dificultad de manejar multiples recursos se refleja en dolares
reales. Segln Gartner, alrededor del 20 % de los acuerdos

perdidos y estancados se debe a complejidades internas de las
organizaciones de ventas.

Estas son algunas medidas sencillas para ayudar a los
representantes de ventas a dominar el proceso de venta virtual:

Conecte las herramientas de comunicacion

En una sola interaccion con un cliente, es posible que
los representantes de ventas deban alternar entre

el correo electronico, el teléfono, el calendario y la
aplicacion de toma de notas. Manejar tantas tareas a la
vez puede costar hasta un 40 % de la productividad,
segln una investigacion de la Asociacién Psicologica
Estadounidense. Al sincronizar sus herramientas

de comunicacion en un CRM, usted puede aliviar

esa carga y dar a sus representantes el empujon de
productividad que necesitan.

Invierta en herramientas de productividad

Las herramientas de productividad centralizadas
les permiten a sus equipos de ventas trabajar en

los acuerdos de forma eficaz y vender en conjunto.
Cuando los documentos colaborativos (como los
planes de cuentas estandarizados, los planes de
cierre basados en plantillas y los planes de éxito
mutuo) se conectan con los registros pertinentes

en su CRM, permiten optimizar la coordinacion

de acuerdos, transmitir datos sin inconvenientes y
ayudar a los representantes a alinearse con los planes
empresariales.

20 %

de los acuerdos perdidos
y estancados se debe a
complejidades internas
dentro de las
organizaciones de ventas.

Elimine los silos de datos

Las comunicaciones y los datos aislados impiden que
la informacion crucial llegue a las manos correctas. Los
CRM pueden reunir toda esa informacion en un solo
lugar y conectar departamentos dispares. Por ejemplo,
3M puede aprovechar los datos alojados en su CRM
para recabar informacién practica sobre como manejar
de manera eficaz los equipos de ventas y las cadenas
de suministros. “Los datos estandarizados de distintos
equipos, regiones y unidades comerciales funcionan
como una brdjula que nos orienta hacia las areas de
enfoque mas cruciales”, asegurdé Drew Moldenhauer,
lider de tecnologia de ventas internas de 3M.


https://www.salesforce.com/blog/2018/10/virtual-sales-research.html
https://www.salesforce.com/blog/2020/04/3M-ppe-sales-team-agility.html
https://www.salesforce.com/blog/2020/04/3M-ppe-sales-team-agility.html
https://www.gartner.com/en/sales/trends/sales-productivity
https://www.apa.org/research/action/multitask
https://www.apa.org/research/action/multitask
https://salesforce.quip.com/about/salesforce-crm-integration/quip-for-sales
https://www.salesforce.com/blog/2020/05/3m-field-reps-inside-sales-training.html

AUTOMATIZACION DEL TRABAJO IMPRODUCTIVO

Llamemos a las cosas por su nombre: el ingreso de datos es un trabajo improductivo. Esas tareas manuales y repetitivas son breves pero
rapidamente se acumulan: unos minutos aquiy alla pueden derivar en varias horas de productividad perdida. La cantidad de personas
involucradas también puede ocasionar datos erréneos, desactualizados o incompletos.

Mantener datos limpios y actualizados no siempre es facil, pero no tiene por qué ser un dolor de cabeza. Un buen CRM permite automatizar
gran parte de las tareas para que usted pueda centrarse en concretar nuevos acuerdos en vez de hacer seguimientos de los acuerdos anteriores.

A continuacion presentamos una lista de tareas tediosas que puede que le convenga automatizar:

Registro de actividades de venta

Los representantes de ventas dedican un 8 % de

su dia a ingresar manualmente datos de ventas

tales como datos de contacto, etapas de acuerdos,
llamadas y notas de reuniones, segun el informe de
investigacion “State of Sales” de Salesforce. Utilizar
un CRM que se sincroniza automaticamente con los
correos electronicos, las llamadas y otras herramientas
de comunicacion les ahorra a sus representantes el
dolor de cabeza de ingresar los datos y les deja mas
tiempo para conectar con los clientes y concretar mas
acuerdos.

Los representantes
de ventas dedican un

8 %

de su dia a ingresar datos
de ventas manualmente.

Guias de estrategias de venta y listas de tareas
pendientes

En un mundo en transformacion donde las pautas
de venta cambian continuamente, a muchos
representantes les cuesta determinar los pasos a
seguir, y oscilan entre las Ultimas guias estratégicas de
la compania y sus propias listas de tareas pendientes.
Elimine la incertidumbre del proceso integrando su
guia estratégica directamente en el CRM. No solo le
permitira implementar sus practicas recomendadas
a escala, sino que ademas empoderara a sus
representantes para que empiecen la jornada a toda
marcha.

Actualizacion de documentos

Para tener la mayor utilidad, los planes de cuentas,
los planes de cierre mutuo y las notas de oportunidad
son algunos de los datos fundamentales que deben
actualizarse en todos los documentos compartidos.
Lamentablemente, que esos datos se actualicen

en un lugar no implica que se hayan actualizado en
todos los demas. Es alli donde los CRM conectados
con herramientas de productividad en tiempo real
pueden ayudar. Gracias a la integracion, cualquier
dato actualizado en un documento se refleja
automaticamente en todos los demas.


https://www.salesforce.com/form/conf/state-of-sales-3rd-edition/?leadcreated=true&redirect=true&chapter=&DriverCampaignId=70130000000sUVq&player=&FormCampaignId=7010M000000O4Cp&videoId=&playlistId=&mcloudHandlingInstructions=&landing_page=

ADOPCION DE LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La inteligencia artificial (IA) es el arma no tan secreta de los equipos
de ventas productivos. Los equipos de alto rendimiento tienen una
probabilidad 4,9 veces mayor de utilizar IA que los equipos de bajo
rendimiento, segln el informe de investigacion “State of Sales”. En
épocas de incertidumbre econdmica, esa ventaja es clave: ayuda a los
lideres de ventas no solo a sostener su negocio, sino también a lograr
que crezca.

La IA puede ayudar a los equipos de ventas a alcanzar los siguientes
objetivos:

Maximizar el rendimiento de las ventas

Los gerentes de ventas no tienen muchas oportunidades de
observar a sus representantes de venta remota en tiempo
real. Contar con informes predisefiados configurables y
paneles con tecnologia de IA les permite comprender mejor
el rendimiento de sus equipos en funcion de parametros
clave (como la concrecién de metas, la generacion de
oportunidades comerciales y la cantidad de reservas) y ver
como les esta yendo. Estas perspectivas pueden ayudar a
los lideres a identificar los habitos del personal de mejor
rendimiento, acelerar los acuerdos y orientar mejor a cada
miembro del equipo para alcanzar el éxito.

" A
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Ajustar los prondsticos de ventas

Cuando las conductas de compra son cambiantes, las
proyecciones de ventas se convierten en un blanco movil.
Usted necesita contar con visibilidad de su comparnia en
tiempo real y con facil acceso a prondsticos integrales. La IA
permite mantener la precision de los pronosticos, a pesar
de la posible prolongacion de los ciclos de venta o de los
cambios en la magnitud de los acuerdos.

Priorizar los clientes potenciales

La herramienta correcta de IA analiza los datos, predice

qué clientes potenciales y oportunidades tienen mas
probabilidades de concretarse y transmite esa informacion

a sus representantes de ventas para que sepan exactamente
en qué acuerdos centrarse primero. Dota a sus representantes
de informacioén sobre los acuerdos correctos en el momento
oportuno, lo que incrementa su tasa de éxito.



https://www.salesforce.com/form/conf/state-of-sales-3rd-edition/?leadcreated=true&redirect=true&chapter=&DriverCampaignId=70130000000sUVq&player=&FormCampaignId=7010M000000O4Cp&videoId=&playlistId=&mcloudHandlingInstructions=&landing_page=

CAPACITACION CONSTANTE

Si, nos gustaria concretar acuerdos todo el tiempo, pero si no
hay mucho que hacer, aproveche la oportunidad para preparar
a sus activos mas importantes (en otras palabras, a su equipo
de ventas) para cuando la situacion mejore. Siga estos consejos
para lograrlo sin sacrificar la productividad:

Cree un centro de aprendizaje

Mas del 27 % de las organizaciones tiene un sistema
distinto para almacenar contenidos de aprendizaje, lo

que puede dificultar la exploracién de los materiales
de habilitacién y la busqueda de informacion. Cuando
el equipo de ventas trabaja de manera remota, el
problema se agrava. Las plataformas de aprendizaje
centralizado le ahorran la busqueda de materiales y
garantizan el acceso de sus representantes a todos

los materiales de aprendizaje que necesitan en el
momento en que los necesitan.

Capacite en linea

Es hora de decir adios al boligrafo y el papel. Los
centros de aprendizaje digitales le permiten crear

y compartir materiales de capacitacion internos de
manera uniforme en toda la organizacion de venta
remota. Algunas herramientas de habilitacién de
ventas incluso incorporan la ludificacion para que el
proceso sea divertido y atrayente. En Ultima instancia,
la herramienta adecuada facilita la gestion de los
contenidos y permite a los gerentes observar el
progreso.

Brinde orientacioén individualizada basada
en datos

Mantener la motivacion y la productividad en alto es
un desafio incluso para el gerente mas experimentado.
Aseglrese de respaldar su enfoque con datos.
¢Cuantas llamadas hizo el representante de ventas?
¢Cuantas de esas llamadas derivaron en reuniones
programadas? ¢Va por buen camino para alcanzar su
meta? Como lider de ventas, usted debe valerse de
herramientas que permitan hacer un seguimiento

del rendimiento para identificar las areas que cada
persona puede mejorar y ayudar a cada miembro del
equipo a alcanzar su pleno potencial, ya sea que venda
desde su casa o en el terreno.

Mas del

27 %

de las organizaciones
tiene un sistema
distinto para almacenar
contenidos de
aprendizaje.


https://www.csoinsights.com/sales-enablement-grows-up-4th-annual-sales-enablement-report/
https://www.salesforce.com/products/mytrailhead/overview/
https://www.salesforce.com/products/mytrailhead/overview/
https://www.salesforce.com/products/mytrailhead/overview/
https://www.salesforce.com/products/mytrailhead/overview/

CONCLUSION

Sus PROXIMOS PASOS

Impulsar la productividad de ventas no es sencillo, menos aun durante una
pandemia global. La presion de un buen rendimiento es mas fuerte que
nunca para los equipos de ventas, quienes ademas enfrentan los desafios
de vender desde casa. Esta guia no resolvera todos sus problemas, pero
esperamos que lo ayude a sentar las bases que necesita para contar con un
equipo de ventas mas veloz y fortalecido.

¢Busca mas maneras de mantener la
productividad?

ContinUe su lectura con un libro electrénico sobre

los ocho obstaculos comunes que conviene evitar

en el area de ventas.
OBTENER [EL LIBRO
ELECTRONICO

O bien obtenga mas informacion sobre como
Salesforce puede ayudar a su equipo de ventas
a maximizar la productividad con herramientas
como estas:

Sales Cloud

High Velocity Sales

Sales Cloud Einstein

Social Intelligence

Quip for Sales

Salesforce Maps

myTrailhead

VERLA
DEMOSTRACION
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https://www.salesforce.com/form/conf/sales/boost-sales-productivity-demo/?leadcreated=true&redirect=true&chapter=&DriverCampaignId=7010M000000ZWzzQAG&player=&FormCampaignId=7010M000000ZX04QAG&videoId=&playlistId=&mcloudHandlingInstructions=&landing_page=
https://www.salesforce.com/form/sales/boost-productivity/?nc=7010M0000021NlDQAU
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/sales-pitfalls/?leadcreated=true&redirect=true&chapter=&DriverCampaignId=7010M000001z57CQAQ&player=&FormCampaignId=7010M000001z57HQAQ&videoId=&playlistId=&mcloudHandlingInstructions=&landing_page=
https://www.salesforce.com/form/sales/boost-productivity/?nc=7010M0000021NlDQAU
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