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Cuatro consejos para acelerar
la productividad de las ventas.

El ciclo que va desde la prospeccion hasta el

cierre de la venta se ha complicado durante los
ultimos anos, pero no tiene por qué ser asi. Usar
las herramientas adecuadas le ayudara a conectar
mejor con los clientes, ampliara sus oportunidades
y simplificard atn mas los procesos.

El ciclo de ventas en cuatro pasos

@ Investigacion: Basqueda inteligente, informacion a su alcance.

Investigacion: método tradicional.

Blsqueda

en una lista
interminable
de repositorios
individuales,
sitios web y notas
sobre los clientes

y el sector.

Los empleados
dedican 8,8 horas
ala semanaa
buscar informacion;
eso hace un total

de 457 horas/ano.’

Investigacion: nuevo planteamiento.

para agrupar basquedas de distintas
redes sociales y herramientas de alerta
integradas para enviar la informaciéon mas
actualizada de sus clientes y sectores e
iniciar la conversacion.
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El personal de ventas necesita buscar
en al menos 5 repositorios para
encontrar la informacién.?

20.000 $

Los portales de ventas con agregacion de redes sociales y herramientas de alerta
pueden reducir el tiempo que los rep. de ventas dedican a buscar informacién,
ahorrandoles 60’ por semana, y llegar a generar unos ingresos adicionales

anuales de hasta 20.000 $ o mads por rep. TI de PYME.:

@ Evaluacion del producto: Acompane al cliente en el proceso.

Evaluaciéon del producto: método tradicional.
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Los clientes ya han recorrido un 70%
del ciclo de ventas antes de contratar
con un representante de ventas.”

Evaluacion del producto: método evolucionado.

Sus clientes saben mas sobre su oferta y
la competencia que usted mismo. Utilice
las mismas herramientas que
ellos y hagase con el conocimiento para
guiar al cliente en el proceso.
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Aproveche los configuradores
interactivos para crear productos
con los clientes y las herramientas de
ventas para identificar argumentos
competitivos.

Tiempo perdido en recopilar los
requisitos del cliente, configurar
los productos, buscar en listas de
precios y rebatir las objeciones
después de averiguar la oferta de la
competencia.

El aprendizaje
basado en el
conocimiento

le ayudara a
captar clientes,
le convertira
en el experto
y le evitara tener
que entrar en una
guerra de precios.

@ Presentacion y propuesta: A medida y al momento.

Presentacion y propuesta: método tradicional.

Cuidadosamente personalizado
cada vez; los representantes de ventas
crean el material y las presentaciones para
cada reunién con el cliente.
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Los representantes

k buscan por todas
partes el material més
reciente y confian
en que esté
actualizado.

80%

Hasta el 80% del contenido de

marketing no llega a ser usado por ventas.®

Presentacion y propuesta: método redisenado.

@ brainshark

En pocos pasos puede crear y
automatizar el material para el cliente y
personalizarlo mediante herramientas
flexibles y compartibles.

XEfOX @) SMART Centre - Proposal Generator

e
i
%

El40% del
tiempo del
representante
se utiliza

en generar
material para
el cliente.®
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Genere propuestas al momento
mediante su suite de recursos de marketing
integrados.”

*Visite www.xerox.com/smartcentre para mas
informacion.

Presente su material de forma novedosa: método tradicional.

Cargue el material y
las presentaciones
en un USB o imprima
las copias y espere
que el cliente no
tenga cambios
de dltima hora.
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Cruce los dedos
para que el portatil
se pueda conectar a
la red WiFi del cliente
en la reunioén.

El 70% de los
ejecutivos de
ventas que usan
tabletas reportan
aumentos en las ventas.”

“El mayor inhibidor a la hora de conseguir cuota es la incapacidad para conseguir valor anadido.?”

Presente su material de forma novedosa: nuevo proceso.

Las herramientas
basadas en tabletas
y moéviles marcan
la diferencia.
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Use soluciones moéviles para
compartir presentaciones en
tiempo real. Sin necesidad de
impresiones. Gracias al 3G siempre
dispone de una copia de seguridad.

Extraiga contenidos de los portales de
ventas que se ajustan al dispositivo
que esta utilizando. Muestre folletos,
videos y testimonios en todo momento con
el disefio de respuesta™.

*Visite www.xerox.com/smartcentre para mas
informacion.

Para mas informacién y consejos relacionados con la productividad de ventas, visite www.xerox.com/smartcentre.
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