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La pandemia del COVID-19 cambid casi todo y dentro de los puntos mds importantes estd la dindmica entre los
vendedores y los compradores. El regreso de las viejas modalidades de venta cara a cara parece todavia
lejano y ahora es el momento de enfocarse en como volver a encender la maquinaria de ventas dentro de cada
compania.

¢Tu equipo de ventas estd preparado para ser mds efectivo en los entornos virtuales?

¢Conocen los vendedores de tu empresa las formas en que cambiaron los comportamientos de compra
de los consumidores?

¢<Como estos vendedores alimentan ahora la base de clientes?

¢Qué oportunidades de venta se presentan para tu compania durante este periodo?

Los CEOs y los gerentes saben que las ventas son el segundo desafio para lograr la ansiada recuperacion
econdmica durante este ano. Asi lo manifestaron en el estudio mds reciente de Vistage sobre los factores
decisivos para el crecimiento econémico de este 2021.

Para asumir este reto, lo mds importante es tomar acciones para reforzar el plan de ventas de tu empresa.
Estos cuatro movimientos bdsicos pueden ayudarte a que tu equipo de ventas alcance las metas propuestas
para este segundo semestre de 2021. Si, en el segundo ano de la pandemia.
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accion: |
Invertir en formacion para el equipo de ventas

Las ventas virtuales demandan nuevas habilidades y tdcticas diferentes. No se trata de que las habilidades cldsicas de
venta ya no funcionen en los entornos digitales, sino que ahora captar la atencion y lograr que los clientes recuerden el

nombre de tu empresa es mas dificil.

Quizda tienes un vendedor que solia reportar grandes numeros y de pronto se atascaron sus ventas, pues es probable
que esté teniendo problemas en cruzar el puente entre lo presencial y lo virtual que no siempre es sencillo.

¢Tus vendedores conocen la técnica de entregar valor con sus discursos desde el primer minuto?
¢Qué técnicas utilizan tu equipo de ventas para mantener la atencion en los encuentros virtuales?
¢Estas técnicas son novedosas u obsoletas?

¢Cudles tacticas del mundo pre-pandemia siguen funcionando y cudles no?

Estas son preguntas que vale la pena responder en conjunto. Procura no hacerlo por ellos, la fuerza de ventas es quien
debe darte toda la informacién de como estdan funcionando las cosas en el campo.

Lo importante es que estas cosas se pueden aprender y aplicar a los objetivos de tu compania para que los vendedores

consigan ser mads efectivos durante los préximos meses. Pero tienes que invertir en formacion.
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Revisar el proceso de ventas

Los consumidores cambiaron sus patrones de compra en medio de la pandemia del COVID-19.
Algunos economistas son optimistas sobre una ola de impulso econdmico para cuando la
vacunacion alcance altas tasas en buena parte del mundo, pero mientras llega ese momento, las
empresas tienen que enfocarse en revisar cémo adaptarse a los nuevos comportamientos de sus
clientes.

¢ Tienes claro como cambiaron tus clientes o solo una sospecha?

@ El primer paso es estudiar cudles son las tendencias que se
repiten en el nicho especifico del mercado de tu empresa.

@ El segundo es revisar el proceso de ventas habitual e intfroducir
cambios para adaptarse a la nueva realidad.

€@ Luego hace falta que todos los integrantes del equipo de ventas
conozcan los cambios y sean capaces de compartir entre ellos
las mejores prdacticas de venta en este contexto.

VI STAGE peru.vistage.com




accion: 3 %

Conectar con los clientes

No hay duda de que la pandemia del COVID-19 golped a la economia en todas \
partes. En el Perd, ademds, tendremos un cambio de Gobierno durante este segundo

semestre de 2021y eso siempre abre un periodo de incertidumbre en el escenaric
econdmico hasta que todos los “jugadores” entiendan de nuevo el tablero w \
reglas.

Los vendedores capaces de entender cémo cambiaron los negocios de |os
habituales y los nuevos prospectos suelen ser los mds exitosos en estos entorr
cambio. Si pensaste en el nombre de ese vendedor estrella que siempre sale meJ
parado en las crisis, pues ahi hay un talento natural para surfear la incerti bre
Preguntate qué puedes aprender de estos vendedores.

Por otra parte, hay vendedores con la habilidad de resaltar el valor puntu que"@s
productos o tus servicios le dan a un determinado cliente.

Ambos perfiles son muy valiosos porque logran el objetivo dorado: conectar con lo$!
clientes. Estudiar sus tacticas y como hacen su trabajo puede ser de gran ayuda p
toda la fuerza de ventas y también para los Gerentes Generales.

Para pensar: lograr que tu equipo de ventas se convierta en un apoyoy una
voz cercana para los clientes puede verse recompensado cuando lleguen los
tiempos seguros.
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Evaluar las oportunidades

@ :Cudles son las cuentas mas competitivas en el mercado local?
©® :Qué clientes maneja la competencia?

€@ :Queé fallos de gestion o de retrasos tuvo la competencia con
estos clientes en medio de la pandemia del COVID-19?

Este es un gran momento para que el equipo de ventas defina una estrategia para acercarse a
esos clientes deseados en el mercado que, por alguna razén abandonaron a la competencia o se
encuentran en busqueda de algo novedoso.

Es una buena ocasién para que tu compania pueda tener una ventana de oportunidades Unicas
con aquellos clientes que necesitan ahora nuevos servicios o una atencidon mds personalizada,
que la competencia no le pudo proveer por distintas razones.

Una simple invitacién para que estos grandes clientes experimenten cémo es trabajar con tu

empresa, seria un gran primer paso. Esta estrategia puede ser efectiva para mantener y hacer
crecer la base de clientes habituales.
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Conclusiones

Volver a poner en marcha a la maquinaria de ventas comienza tomando decisiones alineadas con el contexto, pero

que apuntan también al futuro.

Los equipos de ventas que desarrollen mds y mejores habilidades en los entornos virtuales sacardn mds ventajas en
los préximos meses, porque las viejas prdcticas de ventas y la recuperacion econdmica todavia no estdn en el
panorama mds cercano, a pesar de las noticias positivas sobre la vacunacién, pero ademads squién podria jurar que

incluso vacunados volveremos a ser los mismos y a comprar con los mismos hdbitos de principios de 20207?

Todo ha cambiado, ¢ya lo hizo tu fuerza de ventas?
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