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¢Cual es la préxima generacion de
Representantes de Ventas?

e La prdéxima generacion no sera eliminida.

* No tendra ojos laser ni cerebro de super
computadora.

* No serd un robot ni tendra inteligencia
artificial.

Entonces é¢Cudles es la anatomia real
del proximo representante de ventas?

Serd un HUMANO que entienda como
manejar datos y priorice al cliente por
sobre todo!
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Entonces, ¢los robots no tomaran el rol de las ventas?

humanos

Manejar

Usar
Dar forma

Cultivar

Adoptar



; estan cambiando la forma en que vendemos
/entas tiene un rol critico

" Laimportanciade lacultura ©

g‘ " Elnuevo representante de ventza
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El cliente cambiante
Una evolucion de las expectativas

Las expectativas son....

= que entiendan lo que es importante para el negocio del
cliente

= que trabajen a la velocidad de su negocio

= que el negocio esté abierto 24 x 7
= que dé una experiencia excepcional para el cliente

= que el representante ventas se preocupe por el éxito
del negocio de su cliente



Las expectativas son...

hay suficientes detalles online para tomar una
decision de compra

el representante de ventas no tiene que estar
personalmente para ser efectivo

la compaiiia esta holisticamente enfocada en los
clientes

un video online les puede mostrar como usar un
producto

si necesitan ayuda, estar disponible por teléfono,
mensaje o chat
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(o)
2as significativas

Las expectativas son ...

tener analisis que los ayuden a crecer y/o mejorar
sus resultados

explicar los analisis
que los datos sean relevantes para ellos

los analisis brinden informacion que los ayude a
resolver problemas

los analisis tienen en cuenta sus prioridades y
situacion actual



e la cultura
ectando la importancia de la compaiia
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al de ventas B2B

las ventas deben ser un recurso confiable y su
integridad nunca debe estar en duda
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expectativas que comprenda que su tiempo es
valioso y limitado
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expectativas que tenga conocimiento profundo de

Su negocio

Expectativas que aporte informacion valiosa del
mercado, customizada a su empresa y que entienda

sus necesidades especificas de productos

la ciencia de vender esta evolucionando a pasos

muy rapidos
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Las ventas B2B han evolucionado del arte a la ciencia...
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Prepararse para la revolucion:

Ensenar que los vendedores se basen en data
Empoderar a los vendedores con herramientas digitales
Apoyar a los vendedores con analitica avanzada
Acelerar la ejecucidn a través de ritmo y disciplina

Coaching a los vendedores para entender realmente el

“qué, por qué y cuando” del cliente
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Ensenar que los vendedores se basen en data

Sales Managers, Sales Supervisors:
Redefining territory planning by better match
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equipados con la combinacidn correcta de datos y
- conocimiento humano podran resolver problemas
para el cliente". - Mattermark 16 de junio
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Empoderar a los vendedores con herramientas digitales
Conectando clientes y vendedores a traves de la tecnologia
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Typical environments
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ApC

In

3 los vendedores con analitica avanzada

tificial (A.l.) acelerara ventas
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Recomendaciones proactivas para clientes
‘.- o —

Algoritmos para detectar procesos riesgosos
«\0 | B % L 5
Usando POS e indicadores externos para crear nuevos leads

A epg-

para hacer un marketing mas efectivo

Cion de la data para procesos de ventas mas efectivos

Uso de analisis y aprendizaje avanzado = —
a tomar decisiones rapidas

Perspectivas y clientes basados en afinidades POS
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Efectividad en Ventas

Cobertura de Ventas

[ ] [ ]
Jﬂ' Principiante x' Intermedio -ZvAvanzado

Foco Geografico Segmentacion de Cuenta Segmento de Mercado/ Customer Journey
= Equipo de ventas agrupado segun producto y = Potencial real de la cuenta es entendido = Act de ventas son adaptadas al customer journey
eografia . . . :
ge0g = Se establece segmentacion de clientes y = Enfoque holisitico para apoyar al cliente
= Cuentas son asignadas pero no controladas por el cobertura [ N Tble apoyado en analitica
re . .
P = Limites claros entre tipos de cuentas y rol de . .
o . = Los puntos de contacto online y virtuales son
= Muchos reps visitinando las mismas cuentas ventas

amplificados

Generalista/Foco en productos Poca especificacion Organizacion de ventas multicanal

Gerente Gerente Cuentas Gerente
Ventas en terreno Ventas en terreno Ventas en terreno
Ventas Ventas Claves Ventas

Canales de Distribucion Canales de Distribucion Canales de Distribucion — tradicional , ecommerce

——

Generacion de demanda respaldada por mktt Gen de demanda respaldada por mktg y digital

Gen de demanda respaldad por mktg y digital
Empoderado por Sales Analytics
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dores para entender realmente “el qué, por

'3M esta enfocado en darle al equipo de ventas entrenamiento para
proporcionar una vision estratégica para resolver problemas comerciales

y [~
Programas alineados a nuevas tendencias en / Programa de Desarrollo Plataforma Online de clase
en Ventas con PUC mundial

ventas |
Programas de aprendizaje basados en juegos y | v

. Certification =
v Program i -

capacitacion en persona por
olLT

plataformas modernas de
entrenamiento
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Alineacion

™,

e

Actividades de ventas
con objetivos claves y
con programas de
marketing

Definicion

Potencial de la cuenta,
plan de territorio y
modelo de cobertura

Planificacion comercial

conjunta para cuentas
claves

Monitorear resultados,
entrenar al equipoy
mantener activo el plan



Conclusion: ® ,
Adoptar omorta“'e.\ S Adoptar la tecnologia
de venta 0

<2l < ! .
vVe A Compartir nuevas ideas
- . ik A
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| 5_@ Exhibir perspicacia comercial

g - Comunicar efectivamente

@ Buscar colaboracion

") K*ﬂ
. . «g: Aprovechar datos
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Solo un 42% de las compafi@s creen que su
organizacion tiene el talent ventas -
necesario para el futuro. — c!(insey, 2018

© 3M 2019. Allights R



-
T —

‘ )
~ ©3M.2019.AllRights
1~



" Ciencia.
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