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No podemos hablar de la situacion actual de las ventas sin citar la crisis de COVID-19, ya que
ha supuesto un impacto econémico a nivel mundial sin precedentes. Pero solo la citaremos.
No queremos hablar de lo que hemos perdido. Queremos hablar de oportunidades, de cambios

positivos y de lo que hemos aprendido.

Queremos ofrecer a los equipos comerciales toda la ayuda que puedan necesitar para ser mas

eficientes, productivos y proactivos que nunca.

Es la oportunidad perfecta para diferenciarse, innovar y reinventarse. Porque las empresas que
asi lo hacen y apuestan por la tecnologia, saldran mas reforzadas que aquellas que solo traba-

jan para recuperar su situacion pre-COVID-19.
Por ello, este eBook pretende ser una guia de contenidos utiles para adaptarse a la transfor-

macion digital, al teletrabajo, a la venta en remoto y en definitiva al nuevo departamento de

ventas.

El nuevo departamento de ventas 2



(+-)FORCEMANAGER

Indi

naice
El contexto actual del departamento de ventas 4
Consejos para el Director Comercial 5
Herramientas para el Comercial 7
Como vender a distancia (i
Gestion del tiempo en remoto 13
Comercial digitalizado vs. Comercial tradicional 14
Invertir en tecnologia 16
Ventajas de trabajar con la herramienta adecuada 21

El nuevo departamento de ventas 3



(+) FORCEMANAGER

N1

El contexto actual del
departamento de ventas

Ante la entrada en vigor del Real Decreto 463/2020 de 14 de marzo, por el que se declaraba el
estado de alarma para la gestion de la crisis sanitaria ocasionada por la COVID-19 en Espania,
muchas empresas se vieron obligadas a cerrar temporalmente sus oficinas y enviar a todos los

empleados a casa.

¢Qué ha pasado en los departamentos de ventas?

El distanciamiento fisico y la restriccion total de movilidad no significa que nos tengamos que

olvidar de los demas y mucho menos de los clientes.

Durante el estado de alarma y en especial para muchas de las empresas que han podido tele-
trabajar, no ha sido el momento de pensar en incrementar ventas (salvo contadas excep-

ciones) sino de ser realmente aliados de otras empresas y personas.

Ha sido el momento de acercarse con una actitud empatica, desinteresada y, sobre todo, de
largo plazo. Ya sea para acordar planes de pago, para analizar contratos en curso o simple-
mente para escucharlos, lo que se busca es que tanto los comerciales como otras areas de la

empresa estén siempre en comunicacion constante con los clientes.
Ademas de tener una vision real de la situacion de cada uno de ellos, estas acciones trans-

miten esa empatia tan necesaria en estos momentos y permiten que la fuerza comercial no se

desanime al estar lejos (al menos fisicamente).
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Los consejos para el Director Comercial
en tiempos de incertidumbre

El Director Comercial es el encargado de guiar a su equipo, fortalecerlo, tomar siempre las

mejores decisiones y trabajar para el buen funcionamiento del departamento.
Pero ;como debe ser la gestion del equipo a distancia?

|H !

1. Establece unarutina

(y asegurate de que los

comerciales la ponen en practica)

No puedes exigirles unos horarios
estrictos, debes pedirles que cumplan los
objetivos siempre y cuando haya una cierta
flexibilidad horaria. Y para conseguirlo, lo
mas importante es la rutina, la organizacion
y con ello la gestion eficiente del tiempo

disponible.

2. Fijala periodicidad de las reuniones

En una situacion normal las reuniones deben ser semanales, pero al estar trabajando en re-
moto es imprescindible hacer un catch up diario para definir las tareas y prioridades de cada
comercial. En ellas debes organizar, coordinar, hacer seguimiento y evaluar el trabajo que es-
tan haciendo. Incluye en las reuniones un resumen los de resultados; KPIS y objetivos (sema-

nal, mensual y trimestral).

Si vas a reunirte con cada comercial de forma individual aprovecha y haz coaching comercial.

No es momento de microgestion, hay que confiar en ellos y motivarlos.
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Toma las decisiones en

base alos datos

Antes de atacar, dedica un tiempo a
reflexionar, pensar y analizar. Has de tener
foco en los resultados y la actitud, no en
las horas de trabajo ni en la presencia en el

sitio de teletrabajo.

Los directores no pueden conseguir

los objetivos solos, necesitan la ayuda

y el apoyo de un equipo. Un equipo
cohesionado, eficiente y motivado. Asi que

piensa en la estrategia, analiza los informes

y mantén a tu equipo unido.

Incentiva la formacion

Promueve cualquier tipo de formacion por ejemplo la participacion en webinars, cursos,

role plays o comparte técnicas de negociacion.

No solo es importante incentivar la formacion relacionada con las ventas, sino con cualquier

area que pueda ayudarles en su trabajo.

DE LAS EMPRESAS NORTEAMERICANAS CON 10
O MAS EMPLEADOS YA CUENTAN CON SISTEMAS CRM

Si el equipo no esta acostumbrado a trabajar con herramientas digitales has de asegurarte que

tienen todos los conocimientos necesarios y no se frustran al hacerlo.
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Las herramientas para el Comercial

En tiempos de crisis, ;qué objetivos tiene el comercial cuando no puede vender? Seguir
cuidando la relacion con sus clientes. Optimizar procesos ya establecidos. Marcar nuevas
estrategias. Analizar informes pasados. Hacer previsiones. Preparar los proximos pasos.

Todo ello gracias a una direccion y un equipo cohesionado, bien comunicado y trabajando en

paralelo.

¢Y, después de la crisis? Vender. Ya sea en persona o a distancia. En el nuevo departamento
de ventas, el teletrabajo es una realidad. Hemos visto como los comerciales digitalizados han
estado mas cerca que nunca de sus clientes, sin embargo, las empresas no digitalizadas han

tenido que adoptar herramientas a marchas forzadas.

Seguimos trabajando desde casa
gracias a estar

Arturo Villalobos, Gerente Comercial en Cercasel
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Herramientas para el Comercial digitalizado
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CRM

Registra las actividades comerciales y haz el seguimiento oportuno a tus clientes
(#)FORCEMANAGER.

Infografia: Herramientas para el comercial digitilizado. ForceManager. 2020

Ya sea desde casa, en la calle o en la oficina, en el nuevo departamento de

ventas estas herramientas son imprescindibles.
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Como vender a distancia

El teletrabajo como una nueva forma de trabajo y la posibilidad alta de que se reduzcan las
reuniones con clientes en persona, hacen que la venta a distancia sea una alternativa real a

la situacion actual.

Esto no quiere decir que se haya acabado la forma en que hemos conocido las ventas. Vender

a distancia va a ayudar a complementar esas relaciones que no se podran hacer en persona.

Los emails y las llamadas siguen siendo imprescindibles. Pero las videollamadas se convierten

en una herramienta mas para generar relaciones con el cliente y con ello ventas.

Antes de una videollamada es importante haber hecho una prospeccion efectiva. Si sabes que
eres el producto indicado para ese cliente, toca personalizar la venta. Demostrarle que para ti
su necesidad es importante. Y solo tu vas a solucionarla. Por eso no quieres una venta, quieres

un cliente.

1 Venta 1 Nuevo cliente

puede que no te dé mas ventas va a darte mas de 1 venta

El nuevo departamento de ventas



Durante la videollamada:

® Cuida tu apariencia.
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7 Laura Castro
7min 38s

[ ] ABC Brokers

200m Video grabado

ﬁ Cementeras Garcia
a 9 Visita

Rebajas invierno
90 %
David Sanchez

Desde el Q3 hasta el Q4 - Quedan 10 dias

Check-in 14 Preguntas

® Evitalas distracciones delante y detras de la camara.

®  Promueve la participacion del cliente.

® Ten en cuenta los aspectos mas técnicos como la conexion a Internet.

® Utiliza plataformas de videollamadas seguras y certificadas.

Si quieres saber como hacer videollamadas desde el CRM entra aqui.

El nuevo departamento de ventas
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La gestion del tiempo en remoto

Para muchos, el teletrabajo esta siendo mas efectivo que nunca, pero debemos tener en cuen-

ta que es imposible estar las 24 horas del dia pendiente del ordenador.

Es un buen momento para ser eficientes en lo profesional y en lo personal, con el objetivo de

poder conseguir un perfecto equilibrio entre ambas partes. Si se consigue, entonces el tele-

trabajo y la flexibilidad horaria podran quedarse para siempre en el dia a dia del departamento

de ventas.

Estas son las 10 técnicas de gestion del tiempo en remoto:

10.

Establece unos objetivos y dividelos en pequefias acciones que te llevaran a alcanzar el

objetivo mayor.
Utiliza el sentido comun, fija objetivos que puedas cumplir.

Haz una lista de 'tareas pendientes’ para ayudarte a tener presente qué es lo realmente

importante.

Si puedes, delega y confia en el equipo.

Ten la mente activa, evita que las distracciones estén cerca cuando trabajas.
Empieza a decir NO. Ten claro tus objetivos y asi evitaras salirte del camino.

No seas un esclavo, evita el presentismo. Desconecta si en ese momento no estas al

100%.
No procrastines. Prioriza las tareas que requieren mas esfuerzo y concentracion.

Se persistente. Asegurate de completar todas las tareas propuestas y no renuncies a

ellas a mitad del camino.

Desconecta. Reflexiona y repasa a qué has dedicado tu tiempo. Preguntate si aquello

que has hecho hoy te ha ayudado a alcanzar tus objetivos.

El nuevo departamento de ventas
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Comercial digitalizado
vs. Comercial tradicional

No vamos a dejar de vender, pero si sacamos oportunidades y cambios a los que nos hemos
de adaptar. Se abre un abanico de nuevas formas de vender y relacionarse con nuestros cli-
entes existentes y potenciales. Por esta razon, es importante trabajar con las mejores herra-

mientas digitales que te ayuden a hacerlo posible.

Pero ¢es momento de apostar por la tecnologia? Crisis, estado de alarma, teletrabajo, concili-

acion de vida laboral y personal a marchas forzadas y un futuro incierto...

Es momento de detectar las necesidades de tu equipo y tu negocio.

Si tienes relacion con el cliente,
un CRM es imprescindible.

Felipe Garcia Rey, Experto en ventas y equipos comerciales
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¢CoAmo es un comercial que todavia no trabaja con un CRMy por

consiguiente sigue sin estar digitalizando su proceso comercial?

No hay monitorizacion
Tiene la sensacion de no tener a sus clien-

tes monitorizados. No controla con exac-
titud cuales han sido las ultimas interac-
ciones, si ha habido contacto con otros

comerciales del equipo, si las cotizaciones

estan al dia... etc.

Reuniones interminables
Las famosas reuniones eternas al final de

cada semana para demostrar no solo a
direccion comercial sino al equipo entero
qué ha estado haciendo durante toda la

semana y qué no ha hecho.

El tiempo dedicado a reportar

Al comercial no le gusta reportar su
actividad, pero es fundamental que el
director tenga visibilidad. Si trabajas con
Excel o cualquier sistema tradicional,
reportar va a seguir siendo una tarea que

robe mucho tiempo de venta.

El comercial va por libre
Cada vendedor tiene unas cualidades

propias y muchas veces innatas a la hora
de trabajar, vender y tratar con clientes.
Pero es importante tener unos objetivos en
base a una estrategia y seguir los procesos

gue marca la empresa.

El nuevo departamento de ventas
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7

Invertir en tecnologia

cQué es un CRM?

Son las siglas de Customer Relationship Management
(Gestion de las Relaciones con Clientes)

Es mas que...
* Un Excel * Un software * Una Base de Datos
1. Centraliza todas las interacciones entre una empresa y sus clientes.
2. Gestiona tres areas basicas: Gestion Comercial, Marketing y Atencion al cliente.
3. Toda lainformacion comercial es accesible a toda la empresa.

4. Constituye un modelo de gestion basado en el conocimiento en profundidad del cliente.

Por lo tanto...

El CRM gestiona la relacion con los CLIENTES tanto existentes como
potenciales de una empresa.

El nuevo departamento de ventas
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¢Queé es la estrategia CRM?

e Estrategia
El CRM trabaja dentro de una estrategia orientada al cliente:
todas las acciones tienen el objetivo final de mejorar la atencion y las rela-
ciones con clientes y potenciales

* Informacion
Gracias al CRM la empresa reune la informacion comercial para conseguir
relaciones a largo plazo basadas en la personalizacion del producto o servicio.

* Personalizacion
Mediante la personalizacion se consigue una ventaja competitiva frente al
resto, permitiendo su crecimiento y fidelizacion en la empresa.

cQué empresas necesitan un CRM?

* ;Tienes equipo de ventas? * ;Haces alguna accion de Marketing?
* ¢Realizas facturas y presupuestos? e ;Los clientes son la base de tu negocio?

* :Quieres se eficiente y optimizar procesos?

Todas las empresas sin importar el tamano necesitan un CRM para la
correcta gestion de sus ventas y clientes.

Q DE LAS EMPRESAS NORTEAMERICANAS CON 10
O MAS EMPLEADOS YA CUENTAN CON SISTEMAS CRM

El nuevo departamento de ventas 17
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¢Para qué sirve un CRM?

Para entender las hecesidades y las expectativas del cliente y anticiparse
aellas.

Para registrar la informacion en tiempo real y tener los datos siempre
actualizados.

Para evitar la pérdida de tiempo solicitando informacion a terceros.

Para facilitar el registro de los datos comerciales.

Para automatizar las tareas administrativas mas repetitivas.

¢Como ha de ser un CRM?

* Facil de usar * Rapido * Seguro * Movil

*Acceder a un CRM desde un dispositivo movil aumenta
la productividad de los equipos de ventas hasta 14,6%
en un promedio.

* Todoenuno * Personalizable * Onliney Offline

* Facil implementacion * Con soporte técnico

El nuevo departamento de ventas
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cQué funcionalidades tiene un CRM?

Un buen CRM se adapta a las necesidades del negocio y no al revés.

El CRM debe permitir:

El registro y almacenamiento de la informacion de cada cliente

* Lasegmentacion y el seguimiento personalizado

La monitorizacion de la actividad y el analisis de los datos

La trazabilidad y consecucion de los objetivos de ventas

La gestion de informes y la prevision de las ventas

La comunicacion entre departamentos

¢Cuales son los beneficios de un CRM?

Vision 360° del cliente y las interacciones dentro del proceso comercial

Satisfaccion, retencion y fidelizacion del cliente

Personalizacion y adaptabilidad de cada producto o servicio

ROI de Ventas, Marketing y Atencion al cliente

Mejoras en la toma de decisiones de la empresa

Optimizacion del proceso de ventas, oportunidades y KPI's

El nuevo departamento de ventas
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¢Por qué usar un CRM?

@ *50% de los equipos de ventas reportaron que mejoraron
su productivitad con un software de CRM

El CRM es la solucion que hace posible la transformacion digital:

* |nvierte en la satisfaccion de tus clientes
* Digitaliza tu proceso comercial

* Aumenta las ventas y la productividad de tu negocio

Infografia: ¢ Qué es un CRM? ForceManager. 2020
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Las ventajas de trabajar con
la herramienta adecuada

Descubre como gracias al proceso de digitalizacion de ForceManager nues-

tros clientes han transformado su departamento de ventas.

fERBAQ

FERRETERIA, S.A. DE C.V.

“Si no hubiese estado ForceManager durante la crisis de COVID-19
seria muy dificil el seguimiento y hubiéramos perdido algunas de las

ventas que hemos cerrado”
Armando Barajas, Director General en

O ddh bl

“"Con COVID-19 o sin COVID-19 ForceManager nos permite tener la
plataforma correcta para poder trabajar de forma remota. El que no
tiene una herramienta asi, esta en desventaja y tendra grandes difi-

cultades para seguir trabajando”
Jorge Sacasa, CEO en

“Seguimos trabajando desde casa gracias a estar digitalizados"
Arturo Villalobos, Gerente Comercial en


https://www.forcemanager.com/es/clientes/ferbaq/?utm_source=pdf&utm_medium=ebook&utm_campaign=nuevarealidad&utm_content=anchortext
https://www.forcemanager.com/es/clientes/optima-industrial/?utm_source=pdf&utm_medium=ebook&utm_campaign=nuevarealidad&utm_content=anchortext
https://www.forcemanager.com/es/clientes/cercasel/?utm_source=pdf&utm_medium=ebook&utm_campaign=nuevarealidad&utm_content=anchortext 
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Es la oportunidad perfecta para diferenciarse,
invierte en tecnologia.

Solicita una Demo

Nuestro equipo esta disponible pararesolvertus dudas, ayudarte y guiarte entodo momento.

i ®®

[ Visita nuestra WEB ]
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