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El Momento
de la
Verdad, el
Momento 0.

Los Clientes en la era digital hacen lo suyo.
Se acercan a comprar cuando ya han
hecho mas del 70% de la Investigacion
previa a la compra. Conocen bien lo qué
desean y el como.

El Rol protagdnico del Vendedor ha
cambiado. Entonces, como estar en ése
momento de la Verdad?.



Paradigmasy
Retos. (2020 -
2021).

1.- Pretender Vender algo sin identificar y
conocer al cliente primero.

2.- Pretender Vender algo sin saber cudles
son las Plataformas Digitales preferidas por
nuestro cliente Potencial.




Paradigmas y
Retos. (2020 -
2021).

3.- Pretender cerrar una Negociacion sin que
el cliente nos conozca.

4.- El Cliente Cambid y hay que conocerle de
nuevo. Si queremos aumentar las Ventas, y
disminuir la incertidumbre.

5.- Pretender Automatizar todo el proceso
de la Venta, sacrificando la conexion
humana.
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Los Negoc
y el Internet




Por qué hablar de Negocios en el Internet?

Es la forma mas efectiva y rentable de Conectar.




¢ Y qué Medios utilizar en Internet segun su
Objetivo de Negocios?

Banners, Blogs, Redes
Correos-e Sociales, Videos,
Adwords Microblogging,
Redes Sociales Podcast, WhatsApp.
Whatsapp
Creando Contenidos Anuncisndose. Socializando.
de Valor.
1- Mantener identidad Digital. 1- Incrementar conocimiento de 1- Reforzar Posicionamiento.
2.- Proveer informacion de IMarca. 2.- Fidelizar Clientes.
productos que impulsen decisién 2.- Buscar respuestas directas. J.- Conocer a los Clientes.
de compra. J.- Conseguir nuevos clientes.
J.- Cerrar Transacciones. Fuente: Tendencias

Digitales



Esos Medios no son Excluyentes y se
Relacionan.

Mundo
Fisico

BLOG,
REDES
SOCIALES,
VIDEOS Y
OTROS



Las Ventas
Digitales.

Son un Proceso donde interviene
Herramientas, canales y estrategias
Digitales, a fin de Posicionar una
Marca, Producto o Servicio con el fin
de atraer al Cliente Potencial o
Buyer Cliente. Para luego hacer la
Conversion de Ventas.

El cual podemos llamar Social
Selling.

Es un complemento en el proceso
de la Venta Profesional. Donde el
objetivo siempre serd el mismo.



IDENTIFICA TU BUYER

Para el 2022 mas del 93% de
= |los datos en el Mundo Digital

seran No Estructurados.

FUENTE: INDICES - 1BM BOX



CREA UN BLOG DE
CONTENIDO DE ALTO
VALOR.

Se trata de aportar
informacion util, funcional y
con proposito para tu BUYER
cliente. Brinda posibles
soluciones a sus problemas.




La Mision es generar trafico,
B atraery seducir. Aplicando
«~ Estrategias y técnicas

: Digitales. Es una forma
eficiente de generar leads y
ventas On Line.







CIERRE DE LA VENTA.

Debes tener las
competencias, habilidades y
destrezas para refutar las
posibles objecionesy
desarrollar una preparacion
de Argumentos.




Customer
Experience
Management

Evaluar no sdélo la Satisfaccidn
del cliente es suficiente. Del

mismo modo conocer su

Experiencia.

IETES




SECTORES EMERGENTES.

Hallazgos y Retos. (Ameérica Latina.)

1.- MAS DEL 50% DE LOS CONSUMIDORES AFIRMAN GESTIONAR PREFERENCIAS
DE COMPRA HACIA: SALUD, BIENESTAR, ALIMENTOS Y ALQUILERES.

2.- MAS DEL 60% SE CONFIESAN SUSPENDER 0 DISMINUIR LAS REUNIONES
SOCIALES. A EXCEPCION DE SUS ALLEGADOS, CINES, TEATROS 0 TIENDAS POR DEPARTAMENTO.

3.- MAS DEL 47% DEL CONSUMIDOR BUSCA Y PREFIERE PROMOCIONES Y DESCUENTOS. EN UN 34%
PREFIEREN ELEGIR AQUELLAS MARCAS MAS ECONOMICAS DEL MERCADO. AL MISMO TIEMPO QUE
SEAN MAS UTILES EN SU PROCESO DE CONFINAMIENTO Y TRABAJO REMOTO. EJEMPLO:

) (TELEMEDICINA, ENTRETENIMIENTO VIRTUAL, EDUCACION ON LINE Y DOMICILIOS)




SECTORES EMERGENTES.

Hallazgos y Retos. ( América Latina)

4.- MAS DEL 62% DE LOS CLIENTES DICEN QUE LES COMPRARAN A LAS "MARCAS
CON PROPOSITO". QUE ELLOS SIENTAN QUE ESTAN HACIENDO UN BIEN A LA
SOCIEDAD. LLAMADAS TAMBIEN INCLUSIVAS.

5.-SE PRONOSTICA QUE MAS DEL 93 % DEL ANALISIS DE LOS DATOS PARA
CONOCER NUEVAMENTE AL CLIENTE, SE HARA 0 YA SE ESTA HACIENDO A TRAVES
DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL. ( WATSON IBM). DE HECHO YA EXISTEN ALGUNOS
ARQUETIPOS.

FUENTE: EY COLOMBIA, TENDENCIAS DIGITALES E INDICES COGNISIGHT.



Y

TRANSACCIONES.

Santiago Martinez .
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