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PO/T que se estan volviendo & 789
mag COmp‘eJaS ‘as \/e ﬂtag de los compradores B2B esperan

que las ventas personalicen
las interacciones basadas en

<y comao SO‘UC]OnaHQ) actividades en linea (IDC)

Las ventas siempre han girado en torno al

comprador. Sin embargo, mientras que antes

Objetivo del comprador

era el vendedor quien controlaba el proceso de Actividades del comprador

compra, hoy en dia es el comprador el que tiene la
sartén por el mango y recurre a los profesionales ‘ J
de ventas mucho més tarde.

Definir el problema

Este cambio de control del vendedor al EXPLORAR
comprador ha convertido los métodos de venta

tradicionales en todo un reto. Cuando controlas

Comparary
contrastar soluciones

el flujo de informacién, puedes estructurar el
EVALUAR

proceso de compra de un comprador desde la

concienciacidn, pasando por el interés hasta la

)

compra, en una progresioén lineal perfecta. Reducir la incertidumbre

INTERACTUAR
Cuando es el comprador quien controla el
recorrido, es mucho méas dificil identificar a la
Maximizar el valor

persona encargada de la toma de decisiones
, EXPERIMENTAR
adecuaday lo cerca que estd de tomar una

decision de compra. Figura 1

gin’



Las investigaciones de Gartner muestran que el
proceso es cada vez menos relevante. El comprador
trabaja ahora a través de cuatro flujos paralelos para

tomar decisiones de compra (figura 1).

- EXPLORAR

- EVALUAR

- INTERACTUAR
- EXPERIMENTAR

Para triunfar, los profesionales de ventas tienen
que ofrecer valor al comprador, sea cual sea la
actividad que este esté realizando. La clave esta en
descubrir informacién de tu comprador en tiempo
real para entender lo que quiere conseguir.

Eso es de lo que trata esta guia: cdmo utilizar
las actualizaciones de LinkedIn con tus clientes y

posibles clientes para simplificar las ventas.

Con la ayuda del LinkedIn Sales Navigator,

los profesionales de ventas pueden recibir
informacidn en tiempo real directamente en su
buzdn. Esto significa que se pueden concentrar
en las personas adecuadas, interactuar de la
manera correcta y, finalmente, entablar relaciones

comerciales de éxito.

Cdémo simplificar las ventas. Guia facil sobre cémo usar la informacién para triunfar en las ventas

Q86a 8.83%

de los compradores B2B
aprecian el contacto con el
vendedor si este es relevante y
contextual (IDC)

personas influyentes
importantes en decisiones de
compras B2B (Gartner)

Los compradores B2B recorren el

66-907%

de su proceso de compra antes de
acudir al vendedor (Forrester)
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Mercado potencial total

Con LinkedIn Sales Navigator obtienes
5 actualizaciones sobre las empresas que Directamente en tu correo: noticias sobre
Tu universo de posibles & P P . . : las empresas que te interesan como posible cliente
® @ 2N te interesan como posibles clientes.
clientes: a distancia no hay @ P fP g ® K £
manera de saber quién e o P & e @ [P &
A e
estd mas cerca de comprar. £ A, o & A oo AP |
® o &F A o 1P g 4 desencadenantes a los que estar atentos: -
LA P& AT P

A 2
o & L e o 5 q e e
£ Jad NP /A 1 esencadenante de relacion

)
& P o P . 1o e ® P @ (empresa recibe premio)
g @
£o® fa\ £ o O Desenca 9o
gl Eey P esencadenante de riesgo
(cﬁ faig 2o g & - 2% & o ag 2 (cuenta en las noticias por reducir plantilla)
@ o A e A
£ oo o Ko R P2
éo\ @ A @ /QG o KO\La ,Qe 3 Desencadenante de interaccion [
A ag A KO\E R A (empresa publica en blog)
¢
2 R N
&R P e A o fag 4 Desencadenante de ventas /
TU /0\5 PP R@ - A g (adquisicién y expansion de la empresa) l
A £~

Desencadenante de ventas

5
A

Utiliza esta informacion para @ Al hacer clic en esa cuenta,
identificar en qué cuentas f< A . LinkedIn recomienda a

. Conectados Conectados
quieres centrarte. personas encargadas de la < <

toma de decisiones. Una de

[ Da la enhorabuena
ellas sale en las noticias; la

R[i:,] ge otra acaba de empezar en la

= =
fol Q

# En las noticias ® Nuevo empleo

® DESENCADENANTE DE VENTAS

gin’



Enlugar de contactar

directamente, te das cuenta de

que tenéis un contacto en comun.

Perfil

Q

® Nuevo empleo

Tu contacto envia un mensaje
InMail a su contacto diciendo
que cree que es conveniente

que conecteis.

2

Perfil

Mensaje InMail

Perfil

(2) ——
/‘Y%’/‘

U

Contactas por mensaje InMail y

preguntas si os puede presentar.

:.Nos presentas”?

Al ser una invitacion personal de un

contacto de confianza, la persona a

cargo de la toma de decisiones s presentaciones

responde ese mismo dia. personales ticnen

~0—0-
24

2

g Deberiais conoceros Y Reunamonos w

jin’



Concretais una reunion y miras su
perfil de LinkedIn para encontrar

intereses en comun y asi establecer
una relacién antes. Perfil

L Recomendaciones

@ Informacion

(P Café
C% Ciclismo

Puedes personalizar la conversacion

y centrarte en lo que maés les interesa

Paratruntar
Os profesionales
de ventas tienen

gue anaadir valor
al proceso de
compra
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La competencia tiene tanta informacién acerca de las actividades de tus clientes

como tu. Estan esperando el momento adecuado para interactuar con ellos

Cuentas de clientes

Perti ‘
Empresa ‘
Peti ‘
Empresa ‘

TU Perfil

Sin necesidad de investigar,

ves dos actividades recientes
por parte de un cliente grande.

Desencadenante de interaccior

contacto que comparte un articulo

Desencadenante de riesgo
Tu cuenta de clientes més importante .
tiene un nuevo director de operaciones

Empresa ‘

\
7N\

o0 ) ——
N

/
|

Competencia

Usar los desencadenantes sociales te

permite estar al tanto de lo que
sucede dentro de las cuentas

4 desencadenantes a los que estar atentos:

1 Desencadenante de relacion

(empresa recibe premio)
2

Desencadenante de riesgo
(cuenta en las noticias por reducir plantilla)

Desencadenante de interaccion
(empresa publica en blog)

4 Desencadenante de ventas
(adquisicién y expansién de la empresa)

En menos de un minuto puedes

retomar una relacion al comentar

en un articulo.

iGracias por la

informacion!

Directamente en tu correo: noticias sobre
las empresas que son tu objetivo

I

Das prioridad a conocer a la persona

encargada de la toma de decisiones

antes de que lo haga la competencia.

})\ Director de
operaciones

Mensaje InMail

(® Datos @ Ideas
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Utilizas informacion del perfil del director La noticia llega a oidos de la competencia
de operaciones en LinkedIn para e intentan intervenir y crear una relacion
personalizar un mensaje InMail en el que con el nuevo director de operaciones.

te presentas como su gestor de cuentas

Mensaje InMail /,\
Conectados :

n oo .

aeas

\ NV
Estupendo. jGracias!
iTenemos soluciones!
®0ues Q1 V)]

A

Soy tu gestor de cuentas ‘

Al haber llegado antes y ser la primera Usando informacién en tiempo real y

opcion, el director de operaciones comunicandote con mensajes relevantes y SEEIEINE

decide que el proveedor actual es el personalizados, consigues conservar al cliente.

que puede ayudar mejor a su equipo

Conectados

GO

. + > 2

TU

TU \

mpetencia




| a guia sencilla de

Cémo simplificar las ventas. Guia facil sobre cémo usar la informacién para triunfar en las ventas

desencadenantes sociales

¢ QUE SON LOS DESENCADENANTES
SOCIALES?

Las redes sociales se caracterizan por una cosa: las
relaciones. Estas relaciones se construyen compartiendo
experiencias y conocimientos que afiaden valor a sus
contactos.

Lo mismo pasa con las ventas. Los profesionales de
ventas con mas éxito construyen y fomentan relaciones

sélidas siendo competentes y afiadiendo valor.

En un entorno cara a cara, te ves limitado por un recurso
finito: tu. Con las redes sociales, los profesionales de
ventas pueden construir y fomentar un nimero mayor

de relaciones; este es el poder de las ventas sociales.

El primer paso es entender qué significan estos
desencadenantes sociales.

Aqui tienes la guia de consejos sobre como interactuar
con la informacioén.

LOS
DESENCADENANTES
DE VENTAS

LOS
DESENCADENANTES
DE RELACIONES

LOS
DESENCADENANTES
DE CONTACTOS

LOS
DESENCADENANTES
DE RIESGO

Los cuatro tipos de

desencadenantes sociales

Esta es una actualizacién o notificacion de una empresa

o contacto que indica que es el momento de entablar

una conversacién comercial. Puede ser, por ejemplo, una
expansion o la desaparicion del bloqueador de una venta.

Estos desencadenantes ofrecen a los comerciales mas astutos la
oportunidad de fortalecer una relacién existente directamente o
bien proporcionar informacién relevante para ser considerado
como un asesor clave. Como ejemplo, existen grupos de
debate, articulos compartidos o menciones en las noticias.

Cuando estds buscando una manera de entrar en una cuenta,
utilizar noticias relevantes demuestra que estés dispuesto a
entablar una relacién y que «has hecho los deberes». Ejemplos
de ello serian entrevistas o menciones en articulos de noticias.

Son lo contrario a los desencadenantes sociales, pero igual de
importantes. Los desencadenantes de riesgo identifican dénde
podria existir el riesgo de perder a un cliente o de permitir que
la competencia se adentre. Por ejemplo, una nueva persona

encargada de la toma de decisiones que se une a un cliente, malos
ingresos o un traslado deberian provocar actividad al respecto.

lin!



Cdémo simplificar las ventas. Guia facil sobre cémo usar la informacién para triunfar en las ventas

COMO TE MUESTRA LINKEDIN SALES NAVIGATOR ESTAS ACTUALIZACIONES

SolarSlash shared updates ~
4 saved leads

redsolar.com/naws

The sun's energy is the primary
source of energy for all surface
phenomena

SNg-NEWS.COMAOPREWS

Solar Community Expects Solar
Energy Compsumption to Reach >
it's Tipping Point

{4 The solar community is preparing
for the fast approaching tipping
nOINt In it's cirent  sea mare

A8 what a great read about the
power of the sun, and how to
harness its raw nower

. 3 Stac
Carl Simmons was mentioned in the news ~ 4

/ Chief Marketing Officer at SymTec

3m

Adam

N energy-watch.com/news

SymTec acquired by Sun Co for

$ 7 $480 million in all cash deal.
. 4

... the deal is expected to strengthen Sun Co’s market position in the solar hardware
space. Carl Simmons, SymTec's CMO said, “We're excited to join the Sun Co family,
we're excited we can do more by bringing our hardware together with their...

Share

You and Carl

« Share 1 connection in common: Samantha Ochoa

a——

@ Noah Gold had a job change -~

Message
Vice President of IT at SolarSlash

1h
Say “Congrats!” to this newly promoted decision maker

Vice President of IT at SolarSlash
st} Previously - Director of IT at SolarSlash

You and Noah

+ Both went to Arizona State University
+ Share 1 connection in common: Sarah Tran

COMPARTIDO POR EMPRESAS

Ve lo que tus cuentas estdn compartiendo en las redes

sociales y a través de nuevos canales.

NOTICIAS DE EMPRESA

Obtén noticias importantes sobre tu cliente o posible
cliente que no haya compartido en LinkedIn.

Carl Simmons was mentioned in the news ~
Chief Marketing Officer at SymTec

3m

energy-watch.com/news

SymTec acquired by Sun Co for

$ 7 $480 million in all cash deal.
. 4

... the deal is expected to strengthen Sun Co’s market position in the solar hardware
space. Carl Simmons, SymTec's CMO said, “We're excited to join the Sun Co family,
we're excited we can do more by bringing our hardware together with their...

Share

You and Carl
« Share 1 connection in common: Samantha Ochoa

Stacy

Adam

NOTICIAS SOBRE POSIBLES CONTACTOS

Ve lo que el resto del mundo esté diciendo sobre tus

clientes y posibles clientes.

Get your foot in the door by saving these leads at Phoenix Industrial

h T .

Michelle Kelly
IT Manager

e Suggested leads at Phoenix Industrial ~

Stacy Thornton
IT Director

2 Shared connections
1 Team Link

2 Shared connections
1 Team Link

| saveasiead } Save as lead 1

See all suggestions at Phoenix Industrial

-

S

RECOMENDACIONES DE POSIBLES CLIENTES

Articulos de noticias que muestran qué estan diciendo las
posibles personas encargadas de la toma de decisiones
en tus cuentas objetivo.

COMPARTIDO POR POSIBLES CLIENTES

Todo lo que tu cliente o posible cliente comparte en
LinkedIn en un solo lugar.

CONSEJO DE EXPERTOS

En Sales Navigator no tienes por
qué estar conectado con un cliente

o posible cliente para obtener

informacién: jsolo necesitas

guardarlos como posibles contactos!




Convierte |as
actualizaciones
en acclones

Estas son algunas de las actualizaciones en tiempo real que puedes obtener con Sales
Navigator. El 50% de todas las ventas van al primer vendedor que contacta con un
posible cliente: utilizalas para conectar y construir relaciones profesionales mas sdlidas.

EJECUTIVOS DE NUEVA CONTRATACION

TRASLADO O CONSOLIDACION

CONSEJO DE EXPERTOS:

A los compradores les interesan
los vendedores que afiaden valor
a su compra: utiliza informacion
para demostrar que entiendes su

sector y su entorno operativo.

ANUNCIO DE INGRESOS

Los nuevos ejecutivos quieren dejar huella, algo que
podria constituir un desencadenante de riesgo, de
contacto o de ventas. Es sumamente importante entablar
una relacién antes que la competencia.

CAMBIO DE EMPLEO/CARGO

Esto podria hacerse para reducir costes o debido a una
externalizacién de algun proceso. En cualquier caso,
podria implicar una reduccién o aumento del nimero de
empleados, hecho que tendria un impacto en sus requisitos.

EXPANSION DE LA EMPRESA

¢Una persona encargada de la toma de decisiones ha
cambiado de departamento o de empresa? jEra un
inhibidor o un facilitador? Si fuera un cliente, podrias
abrir una nueva cuenta.

UNA GANANCIA PARA LA EMPRESA

¢ Tu posible cliente acaba de conseguir una cuenta
importante o una cuota de mercado? Podria necesitar
invertir en nuevas soluciones para cubrir sus nuevas
necesidades empresariales.

Todas las empresas quieren crecer, lo que conlleva la
necesidad de incrementar lo que ya tienen o de cosas
nuevas y prometedoras.

ANUNCIO DE NUEVO PRODUCTO

Los nuevos productos implican nuevos desafios
empresariales y, posiblemente, la necesidad de nuevas
habilidades de los vendedores.

FUSION O ADQUISICION

Cuando dos empresas se fusionan, siempre se tiene que
examinar cémo iba el negocio antes y después buscar
como optimizarlo.

Independientemente de si ha sido un trimestre bueno o
malo, ;tu producto o solucién puede revertir las pérdidas
o aumentar los beneficios?

ALTERACION DEL SECTOR

Cuando un nuevo competidor o tecnologia entra en
un mercado, los implicados necesitan ajustarse para
mantener su cuota de mercado.

PREMIOS

Atodo el mundo le gusta sentirse bien consigo mismo 'y
en el trabajo. Inicia conversaciones con buen pie con un
comprador feliz.

NUEVA LEGISLACION/NUEVO ENTORNO OPERATIVO

Cualquier cambio en cémo funciona una empresa
significa mirar todos los procesos con otros ojos para
asegurarse de que son adecuados para el propdsito y

Sin]

reflejan los nuevos requisitos legales.



AGortave S FNiKe CHe
Sales Navigator

Con méas de 433 millones de miembros y dos nuevos
cada segundo, LinkedIn es el recurso definitivo para

cualquier profesional que tenga que tratar con clientes.

LinkedIn Sales Navigator es la solucién estrella de
LinkedIn, disefiada para satisfacer las necesidades de

los profesionales de ventas.

Si tu trabajo es conseguir nuevos clientes o conservar
a los actuales, LinkedIn Sales Navigator te facilita

mucho las cosas. No dudes en contactar con nosotros
para recibir una demostracion de cémo conseguimos

mejorar la estrategia de ventas.

Linked m Sales Solutions

Para obtener méas informacién sobre
como LinkedIn Sales Navigator te
puede facilitar la vida, ponte en
contacto con nosotros para que
podamos guiarte y empezar a eliminar

la complejidad de las ventas.

CONTACTANOS



https://business.linkedin.com/es-es/sales-solutions/contacta-con-nosotros

