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El uso de medios sociales es un componente esencial de éxito para muchas
empresas; las cifras no dejan lugar a dudas. Los profesionales que usan las

N Q A PA RA E L redes sociales en su actividad comercial generan més oportunidades, cierran
D) mas tratos y tienen mas probabilidades de alcanzar resultados de ventas. Dar

R E S Q N SA B L E D E el salto a los medios sociales es un cambio importante para la mayoria de

\/ E TAS empresas, y ese cambio requiere capacidad de liderazgo, tiempo y dedicacion.

Hace falta alguien como tU, un responsable de ventas que sabe que esta no es

una moda efimera, sino una tendencia que ha llegado para quedarse.

Al fin'y al cabo, has visto de primera mano cémo el uso de redes sociales te
ha permitido consolidar tu marca y conocimientos profesionales, ampliar tu
red con contactos de calidad, captar a clientes potenciales y conservar a los
que vya tienes. Logicamente, quieres que tu equipo de ventas consiga esos
mismos resultados. Y pueden hacerlo: basta con adoptar y aplicar de forma
homogénea el enfoque vy las practicas adecuadas.

Hemos elaborado esta guia pensando en ti como responsable de ventas. En ella
te proponemos cinco formas infalibles de recorrer este camino con tu empresa.

Hemos dirigido esta guia a los responsables de ventas porque creemos que
ha llegado el momento de dar un paso mas en las ventas con redes sociales,
y pasar de la teorfa a la practica inteligente. Es hora de obtener resultados
reales con tu equipo de ventas, y esta guia te ayudara a conseguirlo. Sigue
leyendo para descubrir como usar el indice de ventas con redes sociales

de LinkedIn como baremo de referencia para definir objetivos, crear un plan,
llevar un seguimiento de los resultados de tu equipo, tener motivados a tus
comerciales y mejorar sus resultados de forma continuada.

Alex Hisaka
Responsable de marketing de contenido
LinkedIn Sales Solutions
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DIEFINITR CIE S RAAON

Empieza por marcarte objetivos
importantes —y factibles— para
medir los resultados de tu iniciativa.




@ CcriNiR OBIETIVOS

PASO 1:

TEN CLARAS LAS
—CESIDADES DE TU
-MPRESA

Sin duda, un programa de medios sociales puede mejorar notablemente los
resultados de una empresa. No obstante, antes de ponerlo en marcha debes
documentar claramente por qué quieres hacerlo. Ten en cuenta que necesitas
convencer a los comerciales de las ventajas de esta estrategia.

Légicamente, el objetivo de esta iniciativa Después, elabora un plan de objetivos que
es aumentar las ventas y los ingresos, pero incluya lo siguiente:
ese argumento tan genérico no te ayudara

, . Una declaracién de propdsitos
a alcanzar el éxito. Es fundamental que todas prop

las personas implicadas sepan exactamente e Los pasos que debe llevar a cabo cada
cuéles son los objetivos de la estrategia una de las partes responsables
de ventas con redes sociales y los pasos * Qué método va a utilizarse para medir

necesarios para alcanzarlos. los progresos

Preguntate qué quieres conseguir: e Una definicion clara de los resultados
) o deseados
e ;Captar buenos clientes més répidamente?

e ;Tener una cartera de clientes méas grande?

e ;Mejorar la inteligencia de ventas?

Linkedm@ a adopcion de medic




@ CcriNiR OBIETIVOS

PASO 2:

DECIDE COMO VAS A
DEFINIR EL EXITO

Como con cualquier estrategia comercial online, debes medir el éxito de tus
iniciativas en redes sociales para saber si vas por buen camino. El indice de
ventas con redes sociales (SSI) de LinkedIn es un buen punto de partida a la hora
de definir objetivos y evaluar el progreso del plan. El indice SSI se ha convertido
en una importante herramienta para los profesionales que quieren medir su
actividad comercial en LinkedIn en cuatro ambitos:

Crear una marca profesional Encontrar a las personas adecuadas
Elabora un perfil de LinkedIn completo |dentifica a los contactos adecuados
que defina quién eres y transmita mediante la funcién de busqueda de
credibilidad, y comparte contenido LinkedIn y los contactos de segundo
que refuerce tu marca. grado, que pueden transformar una

comunicacion formal en una
presentacion mas personal.

B [

Interactuar ofreciendo informacién util Forjar relaciones profesionales sélidas
Descubre y comparte contenido Refuerza tu red conectando
interesante para entablar con personas influyentes
y desarrollar relaciones. y ganandote su confianza.

Linked [}

Jopcién de medio

sociales




@ CcriNiR OBIETIVOS

Dar a los comerciales la informacion necesaria para que sepan como estan Hemos descubierto que cuando el indice SSI
posicionados en el dmbito de las ventas con redes sociales puede ayudarlos de un equipo de ventas aumenta, suceden
a establecer objetivos claros y motivarlos para mejorar en ese terreno. esLptiesicosse

1. El equipo de ventas esta mas motivado
Encuestamos a 100.000 profesionales en
LinkedIn y les preguntamos cual era su
nivel de motivacion e inspiracion en el
trabajo. Descubrimos que las personas con
un SSI més alto también estaban mejor
clasificadas en el indice de inspiracion de
LinkedIn (LinkedIn Inspiration Index).®

Para crear el indice de ventas con redes sociales (SSI) identificamos a un grupo de profesionales
de ventas cualificados, analizamos sus acciones en LinkedIn y nos fijamos en cémo utilizan esta
plataforma para conseguir los resultados deseados. Cada color de la gréfica representa uno de los
cuatro &mbitos de las ventas con redes sociales; asi verads claramente en qué aspectos destacas

y en cudles necesitas mejorar. La férmula del SSI se basa en la actividad de ventas de estos
profesionales, determinando una correlacién entre su trabajo y los logros que consiguen.

El indice SSl esté al alcance de todo aquel que desee conocer y mejorar su trabajo de ventas. Visita el . Hay mas probabilidades de que los
panel de ventas con redes sociales para conocer tu puntuacién en el indice SSI'y compartirla con tu red. comerciales superen resultados de ventas

Los comerciales que utilizan medios sociales
tienen un 51% mas de probabilidades de
superar sus resultados de ventas.® De ese
modo, si la adopcion de redes sociales

se amplia a la totalidad del equipo, los
resultados totales también aumentan.

Social Seling Dashboard

Alax Hisaks

L T gy Aol e .
v . Es mas probable que el equipo de ventas

reciba incentivos

Social Selling Index - Today .
S Analizamos los resultados de nuestros
Wenur Bk Saling vadie: B irbadunisd Fioew SSiiTel piu g o ERAEENG i DrobBonal Braeell Bredieng I g S, GG wit naktiE
il buiicing selationsng. 1 updaed Ouly. |_oem mor

comerciales de LinkedIn en todo el
mundo y descubrimos que aquellos con

un SSl superior a 90 tenian el triple de

probabilidades de recibir incentivos por

2 )

resultados respecto a otros comerciales.”

Llnked m@ ncuesta LinkedIn Insights (2014) *Encuesta LinkedIn Insights (2014) 'Encuesta LinkedIn Insights (2014) Impulsar la adopcion de medios sociales |




@ CcriNiR OBIETIVOS

PASO 3:

USA LINKEDIN DE FORMA EFICAZ

Como responsable de ventas comprometido con el éxito de tu equipo, sabes que tener objetivos cuantificables puede motivar

a los comerciales. Para que la iniciativa llegue a buen puerto, evalla a tu equipo basandote en los siguientes indicadores:

1.NUmero de contactos

El usuario medio de redes sociales tiene
930 contactos, cifra que puede servir de
baremo a la hora de hacer evaluaciones.?

Recuerda a tu equipo de ventas que
dedique unos minutos al dia a entablar
una o dos relaciones de calidad con
posibles clientes, en vez de afadir
montones de contactos sin ton ni son.

2.Numero de solicitudes de
conexion personalizadas

Los comerciales que apuntan a nuevos
negocios y que superan expectativas
de ventas envian un 148% mas de
solicitudes de conexién al mes que
aquellos que no cumplen resultados.’

Determina la media de solicitudes de
conexion que mandan tus comerciales
y pideles que vayan aumentando esa
cifra poco a poco afadiendo una o dos
invitaciones mas por semana.

3.Contactos en cuentas destacadas

De media, en una venta B2B suelen
participar 5,4 decisores."

Averigua cuantos contactos tienen tus
comerciales en sus cuentas de clientes;
cuantas mas relaciones construya tu equipo
de ventas, méas oportunidades habré de
recomendaciones o presentaciones de
personas influyentes.

4. Utilizacion de la red ampliada

Los posibles clientes son cinco veces mas
propensos a interactuar con un comercial
que les haya recomendado un conocido
mutuo."

Pregunta a tu equipo de ventas cuantas
solicitudes de presentacidn estén
enviando en LinkedIn. Es importante

que todos los miembros de tu empresa
estén conectados entre ellos, ya que esas
conexiones revelaran quién tiene algin
vinculo con personas influyentes.

5. Participacion en grupos de LinkedIn

Los comerciales tienen un 70% mas

de probabilidades de conseguir una
respuesta positiva cuando contactan con
el posible cliente a través de un grupo de
LinkedIn."?

Pide a tus comerciales que elijan una serie
de grupos relacionados con vuestro sector
(o su puesto de trabajo) y que participen
de forma activa en ellos. El enfoque
«divide y vencerds» ayudaré a tu equipo

a crear una presencia online fuerte.

6.Indice de interaccién

El 81% de los compradores afirma ser
mas propenso a interactuar con empresas
que tengan una marca profesional
solida.™

Evalta el volumen de contenido que
comparte cada comercial durante un
determinado periodo de tiempo, y mide
el nivel de interaccién de su red haciendo
un seguimiento de cuantas personas
recomiendan, comentan y comparten
cada contenido.

Linked [}

s and Sales Quotes From Top Sales

share», Jeffbullas.com (2014)

Social Buying Meets

Impulsar la adopcion de medios sociales y generar ingresos



DISENAR UN PLAN

EFeXito ¢ e clalquier iniciativa
sebasa en un plan bien

elaborado vy ejecutado. ‘




Linkedf

@ DiscRaR UN PLAN

PASO 1:

GENERA
CO

CIENCIACION CON

LOS MEDIOS SOCIALES

Al adoptar la venta con redes sociales estas cuestionando los métodos de ventas

tradicionales, y eso siempre supone alguna resistencia, sobre todo por parte de

quienes no entienden los medios sociales, ni mucho menos el concepto de su

uso con fines comerciales a través de LinkedIn. Por eso, antes de nada, disena un

plan interno para conseguir la colaboraciéon de todos.

En primer lugar, consigue un patrocinador
para impulsar tu programa, preferiblemente un
directivo sénior con cargo de vicepresidente.
La razén es muy sencilla: la primera
comunicacién sobre la implantacion del
programa tendré maés peso si viene desde un
puesto directivo.

A continuacién, asegurate de que todas las
partes implicadas del programa conocen los
motivos por los que vais a adoptar las ventas
con redes sociales.

Después pide al directivo que les explique
las ventajas de esta iniciativa (por ejemplo,
los datos de la columna derecha); asi estaran
mas motivados a participar.

Para fomentar ain mas la motivacién del
equipo, hablales de los fantasticos resultados
obtenidos por los comerciales que han
adoptado la venta con medios sociales:

* Los profesionales con un SSI alto generan
un 45% mas de oportunidades cada
trimestre."’

® Los profesionales con un SSl alto tienen
un 51% mas de probabilidades de
alcanzar sus resultados de ventas.'®

Por ultimo, incluye a un directivo sénior en la
reunién de lanzamiento del programay en
las revisiones trimestrales, y ten a esa persona
informada de los avances del programa.

mpact ¢

1) “Estudio de
Mne de IDC

gelagle

curre primero a Internet

Hlucion a un

gente que

dopcién de medio

sociales




DISENAR UN PLAN

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

JULIAN LEE

!/ Director de capacitacion ¢

LI: ; Qué papel desempenan los medios
sociales en PTC?

JL: La adopcién de los medios sociales era

un cambio necesario en nuestra empresa, y
cuando hay que hacer un cambio en una gran
organizacion, encontrar el momento perfecto

es clave. En poco més de un afio hemos pasado
de un uso casual de LinkedIn por parte de
algunos comerciales a la adopciéon global de una
plataforma y estandares comunes de venta con
redes sociales.

LI: ;Como conseguisteis generalizar el
uso de medios sociales?

JL: Tomamos la decision consciente de implantar
LinkedIn de forma global desde el principio, y
rapidamente establecimos que esa era la base de
la estrategia de medios sociales de PTC. Ademas
aplicamos un modelo de asistencia regional con
un responsable de ventas para cada zona, que
trabajaba mano a mano con los vicepresidentes

Linked [}

de ventas en PTC

de las distintas divisiones. Este enfoque local
nos permitié solventar las diferencias culturales,
facilitar a nuestros comerciales contenido
apropiado para cada zona y disefiar planes de
desarrollo especificos.

¢ Cual es el papel de la directiva
sénior para contribuir al éxito de la
iniciativa?
JL: El apoyo de la directiva ha sido clave para
la adopcion de medios sociales en la empresa.
Nuestro plan de implantaciéon regional hace
mas facil que un responsable de capacitacién
de ventas como yo pueda reunirse con un
vicepresidente regional para explicarle lo que
nos gustaria que hiciera, ya sea actualizar su
perfil o publicar méas contenido. No nos ha
resultado nada dificil, ya que contamos con un
enorme apoyo por parte de los directivos, que
se mostraron encantados de poder liderar con el
ejemplo para que la iniciativa saliera adelante.

I: { Qué hacéis para medir y aumentar
Ia eflcaC|a del programa de medios
sociales?

JL: El indice SSI ha sido fundamental para incluir
los medios sociales en el dia a dia, ya que nos
ofrece un marco de trabajo y un baremo para
evaluar los comportamientos que queremos
fomentar, y nos ayuda a identificar desde el
primer momento cuédndo hay una bajada de
rendimiento. Felicitamos a los empleados que
superan expectativas y les proponemos nuevas
formas de seguir avanzando, y a los que estan
por debajo de la media les ensenamos en qué
punto estdn y como pueden mejorar.

Tener una clasificacién de uso y ventas con redes
sociales es muy Util, y encaja con el espiritu
competitivo que tenemos los comerciales.

El instinto competitivo siempre esté a flor de piel
y nadie quiere quedarse atrés, lo cual es una gran
ventaja a la hora de incentivar la adopcién de
nuevos habitos y de dar impulso a la iniciativa.

Impulsar la adopcion de medios sociales y generar ingresos | 7



@ DiscRaR UN PLAN

PASO 2:

DA FORMACION A LOS
COMERCIALES

Phil Horn
Vicepresidented@eVentas de entradas y SENVICIOS

. o , , .
Nada mas y nada menos que el 75% de los comerciales afirma no haber de los Sacramefto Kings

recibido formacion sobre medios sociales en su trabajo.” Y es que muchos
responsables de ventas se limitan a pedirles que «entren en LinkedIn» sin
explicarles como actuar, qué reglas seguir y cuales son los objetivos. Si tu
iniciativa de medios sociales no incluye una formacién exhaustiva, tus comerciales
aprovecharan solo una minima parte de las ventajas de este enfoque.
Obviamente, la solucion a una formacion insuficiente es. .. formacion. Esto es lo

minimo que debes ofrecer:

e Da formacién bésica a todos los
integrantes del programa y organiza
sesiones tanto grupales como individuales.
Durante esas sesiones, da protagonismo a
los comerciales mas implicados que siguen
las pautas de actuacién y aventajan a los
demés; de ese modo se fomenta el avance
del programa, asi como la formacién y el
apoyo entre comparieros.

e Divide la formacién en niveles para

fomentar la participacion de todos los
comerciales, sean de la categoria que sean.

Crea sesiones de formacion personalizadas
para encargados a fin de ayudarlos a
mejorar el indice SSI general de sus
equipos.

Si algun directivo ha ofrecido su apoyo

a lainiciativa, pidele que dé consejos,
informacién util y recomendaciones a las
personas implicadas.

La informacién que obtengas te ayudara
a aplicar acciones especificas para aumentar
la eficacia de la iniciativa.

Linkedm@ P\“;\ idio de Forbes

Historia de cliente: Sacramento
Kings

El equipo de baloncesto Sacramento Kings
empezd con buen pie su iniciativa de medios
sociales dando formacién sobre LinkedIn a

un grupo de comerciales con conocimientos
sobre tecnologia. Después, el resto del equipo
de ventas recibié formacién bésica sobre
LinkedIn, por ejemplo sobre cémo crear un
perfil eficaz. Gracias al liderazgo proactivo del
equipo de ventas y a la enorme implicacién de
varios comerciales, la division de ventas de los
Kings se puso manos a la obra enseguida.

Desde su adopcién de las ventas con redes
sociales, la labor de visibilidad de los Kings
de cara a fans y negocios locales ha generado
un aumento superior al 20% en asistencia de
publico. Ademas, en torno al 6% de los tratos
cerrados por el equipo de ventas se iniciaron
en LinkedIn.

Impulsz




DISENAR UN PLAN

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

MARK GHADERI

Responsable de capacitacion de ventas en SAP

LI: ; Como formasteis a los responsables
de ventas y conseguisteis su apoyo para
que la adopciéon de medios sociales
saliera bien?

MG: Es fundamental que los responsables de
ventas no solo estén dispuestos a dar su apoyo
a una cultura de ventas con redes sociales, sino
que también tengan la formacién y aptitudes
necesarias para hacerlo. Como responsable

del programa para el mercado de Asia-Pacifico,
ayudé a planificar la formacién de nuestros
comerciales y a desarrollar ideas para implantar
una cultura de ventas con redes sociales.
Analizamos opciones de formacién e integracion
para comerciales recién contratados y los que
ya teniamos, y creamos una estructura para
organizar talleres formativos en medios sociales
que implicasen a toda la region.

Después complementamos todo eso con
formacion para nuestros directivos: implantamos

Linked [}

formacion para responsables de ventas con
redes sociales a fin de ayudarlos a liderar con el
ejemplo y darles las competencias necesarias
para evaluar la labor de los comerciales.

En estas sesiones tratamos la imagen de marca
profesional, el liderazgo de opinién mediante
la publicacién de contenido personalizado, las
publicaciones en el blog y el uso de contenido
multimedia, asi como la ampliacién de redes
gracias a los grupos de LinkedIn.

¢ Cuales son sus recomendaciones

para que la venta con redes sociales sea

un éxito?

MG: Los comerciales con méas experiencia

en medios sociales pueden ayudar a sus
compafieros y agilizar la implantacion. Nuestra
prioridad era garantizar un uso de LinkedIn
conforme a las practicas recomendadas, y nos
centramos sobre todo en la calidad de los

perfiles. Asi, pedimos a los comerciales que
actualizasen su perfil para reflejar los valores

de nuestra empresa, nuestro interés por los
temas en los que queremos posicionarnos como
expertos (por ejemplo, las soluciones en la nube)
y lo que podemos aportar a los clientes. No
queriamos que nuestros comerciales alardearan
de ser buenos vendedores; eso no aporta nada al
cliente. En su lugar, preferimos dar a conocer lo
que ofrece nuestra empresa: ayudar a los clientes
a solucionar problemas, a conseguir sus objetivos
y a encontrar oportunidades nuevas.

Impulsar la adopcion de medios sociales y generar ingresos | 9



@ DiscRaR UN PLAN

PASO 3:

CREA UNVINCULO
ENTRE VENTAS Y

MARKETING

Por mucho que tus equipos de ventas y marketing estén haciendo un buen

trabajo y sacando el maximo partido a las redes sociales, tu empresa no registrara

beneficios significativos si esos esfuerzos no van a la par. Sin la orientacion

adecuada, los comerciales crearan y difundirdn los mensajes que a ellos les

parezcan interesantes. El resultado es una comunicacion totalmente ineficaz o —lo

que es alin peor— la alteracion de los mensajes de marca y mercado. Por eso

es sumamente importante unificar el trabajo de todos y consequir que ambos

departamentos trabajen en sintonia.

El contenido ha de ser parte importante

de tu estrategia social, pero a menudo hay
una disparidad entre el contenido que
produce el departamento de marketing

y el que necesita el equipo de ventas.

En muchos casos, el equipo de marketing
prepara contenido que el equipo de ventas
considera indtil.

La clave para crear contenido eficaz es pedir
la colaboracion de los comerciales desde
el primer momento, ya que ellos suelen

Linked [}

ser los primeros en hablar con los posibles
clientes y conocen sus necesidades. Por eso,
los comerciales pueden aportar informacién
valiosa que ayuda al equipo de marketing

a elaborar contenido mejor y més eficaz.

El equipo de ventas puede, y debe, afadir
contenido de marketing a su perfil de
LinkedIn, ya que dara a los posibles clientes
una imagen mas clara de quiénes son y qué
pueden ofrecerles.

«Uso alertas para enterarme de la

informacién importante. Si encuentro

algo relevante, lo comparto con

mis clientes y socios. Mi objetivo es
demostrar que estoy activo todas
las semanas y que mi red vea el

contenido que publico».

Fernando Alves

al




DISENAR UN PLAN

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

MATT HEINZ

Presidente de Heinz Marketing

LI: ; COmo empezasteis a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

MH: La verdad es que yo no me considero

un experto en ventas con redes sociales.
Sinceramente, creo que las ventas con redes
sociales habran alcanzado su madurez cuando
empecemos a llamarlas «ventas» a secas. Describo
a mi equipo como personas de ventas, y oriento
todo lo que hacemos —nuestro contenido, objetivos
y servicios a los clientes— hacia la creacion,
desarrollo y consolidacion de una buena cartera
de clientes. Me gusta decir que ese enfoque es mi
(y nuestro) nicho de mercado.

LI: ; Como pueden los medios sociales
ayudar a eliminar la discordancia entre
ventas y marketing?

MH: No creo que un conjunto de herramientas —
aunque sean tan potentes y esenciales como

las redes sociales— vaya a solventar ese
problema. Los profesionales del marketing

han de posicionarse y asumir su parte de
responsabilidad en los ingresos de la empresa,
y ambos grupos deben desarrollar un conjunto
comun de definiciones y objetivos. Sin esa base

Linked [}

resultard complicado implantar y optimizar
estrategias y resultados a largo plazo.

Li: ;Cudles son tus consejos para
interactuar ofreciendo informacion util
en LinkedIn?

MH:

1. Seguiry observar todo el ecosistema que
rodea al posible cliente: quiénes son sus
superiores, sus subordinados directos, sus
homélogos en otros departamentos y su
empresa. Después, aprovechar ese ecosistema
para identificar eventos que generen
oportunidades y sefiales de compra que te
ayuden a interactuar.

2. Usar el método 3 x 3 de Vorsight para analizar
el perfil de LinkedIn del posible cliente de cara
a descubrir aspectos Unicos que puedas usar
en las conversaciones, ya sea para romper
el hielo o para crear un clima de confianza
o diferenciacién al comienzo del didlogo.

3. Recurrir a los recién contratados. Quienes
acaban de empezar en un puesto o en

una empresa buscan formas rdpidas de
demostrar su valia. ;Qué hacer para ayudarlos
a conseguirlo? Configurales las bdsquedas
guardadas y recibe actualizaciones diarias o
semanales. {Conseguirds posibles clientes sin
esfuerzo!

Li: ; Como os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

MH: Las ventas con redes sociales requieren

un contenido de calidad (tuyo y de otros), y
sinceramente puedo afirmar que la combinaciéon
de buen contenido y visibilidad en medios
sociales nos ha permitido aumentar de forma
directa y significativa nuestra cartera de clientes.

Impulsar la adopcion de medios sociales y generar ingresos | 11
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@ LLcvAR UN SEGUIMIENTO

PASO 1:

EVALUA LOS RESULTADOS
=N LINKEDIN

Aqui te mostramos un desglose del indice SSI segun los cuatro componentes de las ventas con redes
sociales en LinkedIn. Usa esta lista para ayudar a tus comerciales a subir su puntuacion, y sigue tus avances
con el panel de ventas con redes sociales para ver como vas mejorando con el tiempo.

Crear una marca profesional Encontrar a las personas adecuadas
Establece una presencia profesional en LinkedIn con Identifica a posibles clientes de forma eficiente mediante funciones de bisqueda avanzada

fil let
Ui peri compieto [] ;Entras en LinkedIn a diario?

; Tu perfil estd completo? . ) .
L) eTup P [] sUsas la funcién de busqueda de LinkedIn?
[] ¢Has incluido contenido multimedia en tu perfil?
[] ;Estés recibiendo validaciones? [] :Consultas otros perfiles de LinkedIn?
[] ¢Publicas entradas largas? [] ¢Consultas los perfiles de tus contactos de tercer grado?
[] ¢Estas consiguiendo seguidores con tus [] ;La gente esta viendo tu perfil?

publicaciones?

Forjar relaciones profesionales sélidas

Interactuar ofreciendo informacién util ] i )
Amplia tu red para encontrar posibles clientes y personas que pueden presentarte a

Descubre y comparte informacién valiosa para

entablar o mantener una relacién posibles clientes

i Estas conectando con los contactos de segundo y tercer

[] ;Estés interactuando con las publicaciones de O
grado de tu red?

los demés? (recomendéndolas, comentdndolas

o compartiéndolas) i Estas conectando con directivos y altos cargos?

[] ;Los demés estén interactuando con tus

U
publicaciones? [] ¢Estés conectando con compafieros de trabajo?
0

¢Tu indice de aceptacién al enviar solicitudes de
conexion es de al menos el 20%?

;Estas en algin grupo de LinkedIn?

OO

;Tu indice de respuesta a mensajes InMail es

de al menos el 10%?
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LLEVAR UN SEGUIMIENTO

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

LAUREN MULLENHOLZ

Je LinkedIn

esponsable del equipo Insights «

LI: ; Como empezasteis a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

LM: Mi equipo utiliza los datos de LinkedIn para
obtener informacién de interés sobre habitos en
medios sociales. Una de nuestras prioridades es
determinar cémo usan la plataforma LinkedIn los
profesionales de ventas en su trabajo; eso nos
permitird orientar a nuestros clientes y usuarios
hacia las acciones adecuadas para ayudarlos a
destacar en su profesion.

LI: ¢ Por qué los comerciales deben
prestar atencion a su indice de ventas
con redes sociales?

LM: El indice SSI mide la actividad de un
comercial en relacién con los cuatro elementos
de las ventas con redes sociales en LinkedIn:
establecer su marca profesional, encontrar a

las personas adecuadas, interactuar ofreciendo
informacién atil y forjar relaciones. La férmula
del indice SSI se basa en la actividad de estos
profesionales de éxito en la plataforma. Es decir,
las personas que destaquen en esos cuatro
dmbitos en LinkedIn tienen mas probabilidades
de conseguir mejores resultados de ventas.

Linked [}

LI: ;Como pueden los responsables de
ventas impulsar la adopcién de medios
sociales, asi como la implicaciény la
responsabilidad al respecto?

LM: Los responsables de ventas tienen un papel
esencial a la hora de concienciar a su equipo de
la importancia de adoptar medidas para generar
resultados en el nuevo entorno de compras

B2B. El 76% de los compradores B2B prefiere
proveedores que le hayan sido recomendados
por gente que conoce. Teniendo eso en cuenta,
los responsables de ventas deben transmitir las
ventajas de utilizar redes sociales como LinkedIn
en el proceso de venta.

El indice SSl es la mejor forma de medir la
adopcién de medios sociales y la implicacion en los
mismos. Los responsables de ventas deben seguir
de cerca el SSI de sus comerciales y asesorar a cada
uno de ellos para ayudarlo a mejorar en los cuatro
dmbitos del SSI. Por ejemplo, los comerciales con
un indice de marca profesional bajo han de mejorar
su perfil de LinkedIn.

En LinkedIn hacemos seguimiento del SSI de
nuestros comerciales y tenemos un ranking con

los comerciales mas destacados de cada equipo.
Ademas asesoramos a los comerciales sobre
cémo subir de puntuacién en cada dmbito. Por
ejemplo, a los que tienen una puntuacién baja
en relaciones los ayudamos a contactar con mas
personas influyentes de cuentas importantes.

¢Coémo os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

LM: Segun los estudios, los profesionales con un
SSl alto tienen un 51% més de probabilidades
de superar resultados de ventas y el triple de
probabilidades de recibir incentivos por esos
resultados. Los cuatro elementos del indice

de ventas con redes sociales (SSI) de LinkedIn
representan comportamientos esenciales

que vemos reflejados en los comerciales més
destacados de la plataforma de LinkedIn.

Por ejemplo, interactuar ofreciendo informacién
util puede consistir en comentar publicaciones
de posibles clientes o hacer observaciones
inteligentes sobre un problema actual durante
una comunicacién para fijar una reunién.
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@ L .cvAR UN SEGUIMIENTO

PASO 2:

OFRECE EJEMPLOS

REALES

Si puedes, da ejemplos reales para mostrar las estrategias y, sobre todo, los resultados

obtenidos por tus comerciales mas competentes. Demostrar a los profesionales de
ventas lo que pueden consequir es fundamental para conseguir su colaboracion.

Durante las reuniones de equipo, pide a tus comerciales que compartan ejemplos de éxito con
el uso de medios sociales y den consejos para sacar el méximo partido a LinkedIn. Por ejemplo,
uno de ellos podria decir: «<He encontrado a este posible cliente en LinkedIn; voy a explicaros

como lo hice y qué le dije para iniciar la conversacion».

Las siguientes historias de clientes son ejemplos de lo que sucede cuando una empresa

aprovecha el inmenso potencial de los medios sociales.

Historia de cliente: Symantec

Symantec empezd a utilizar el indice SSI
para medir la adopcidn, uso e implicacién
en el programa de medios sociales. A partir
de esa informacién, el grupo de ventas

de la empresa elaboraba informes de
rendimiento periddicos para la directiva
sénior, y eso les permitié ofrecer formacién
y recomendaciones personalizadas para
reforzar la adopcidén y el éxito de la iniciativa.

Los resultados de Symantec no dejan lugar
a dudas: el SSI general del equipo de ventas

ha aumentado en mas de un 20%?2°, y ahora
es el principal indicador de su programa de
formacién en medios sociales.

Historia de cliente: Guardian Life

Guardian centrd sus esfuerzos en los
profesionales del sector financiero pioneros
en la adopcion de medios sociales, con
visién de futuro y con la disposicién ideal
para incorporar los medios sociales en

sus planes de prospeccion y captacién de
clientes. Estos indicadores permitieron

a Guardian desterrar un mito comdn entre
los profesionales del sector financiero: que
la interaccién social no era el verdadero
generador de ventas y compromiso por
parte de los clientes. LinkedIn tuvo un
papel esencial en el éxito de su estrategia
de ventas. Guardian consiguié mas de

30 posibles clientes de calidad en solo seis
meses.?

pcion de e

E

generar ingresos
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LLEVAR UN SEGUIMIENTO

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

J\LL KONRAT =

Experta en estratec

de aceleracion de ventas y autora de

LI: ;Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

JK: Desde que me registré en LinkedIn en 2003
(soy la usuaria nimero 66032), percibi enseguida
las ventajas de aprovechar los medios sociales
para generar méas ventas. Al principio veia su
utilidad como herramienta de busqueda, pero con
el tiempo también lo empecé a usar para reforzar
mi presencia profesional, ampliar mi alcance

y conectar con posibles clientes. Actualmente
publico articulos y actualizaciones periddicas

en LinkedIn y modero un grupo de estrategias

de venta que tiene méas de 15.000 miembros.
También doy charlas en empresas de ventas sobre
cémo y por qué utilizo los medios sociales para
crear oportunidades.

LI: ;Qué formas hay de descubrir
historias de éxito de empresas?

JK:

1. Leer los resultados de Cracking the LinkedIn
Sales Code, una encuesta que revela como

Linked [}

los expertos en ventas con redes sociales
utilizan LinkedIn de forma diferente al resto
de la gente. En esta encuesta participaron
mas de 3000 comerciales y los resultados son
fascinantes.

2. Buscar a otros expertos en ventas con redes
sociales, ya que suelen publicar en sus blogs
ejemplos reveladores que son toda una fuente
de inspiracién.

3. Entrar en un grupo de ventas de LinkedIn
y preguntar a los demés miembros como
utilizan LinkedIn para generar negocio. Lee
lo que escriben los demés, agradéceles que
compartan sus ideas y preguntales todas las
dudas que tengas.

LI: { Por qué es importante que equipos
y directivos conozcan las historias de
éxito de otras empresas?

JK: Hasta que la gente entiende de verdad el
valor de las ventas con redes sociales, piensan
que es una pérdida de tiempo. La Unica forma de
que cambien de opinidn es que escuchen cémo

otros comerciales han utilizado este método para
generar mas ingresos; ahi es cuando empiezan

a ser conscientes de las ventajas, sobre todo
cuando son sus propios colegas los que estéan
consiguiendo esos resultados. En ese momento
se dan cuenta de que quizéd merezca la pena
invertir tiempo en aprender esa «cosa nuevan.

Al fin y al cabo, si un compafiero tuyo puede
generar una nueva oportunidad o cerrar un trato
importante, jpor qué no vas a poder ti?

LI: ;Como ayudan los medios sociales a
mejorar los procesos de ventas?

JK: Los medios sociales amplian los limites de lo
posible en el sector de las ventas. Supongamos
que solo has usado LinkedIn para hacer
busquedas. Después escuchas una historia
sobre como participar en un grupo fue clave
para que una compafiera tuya cerrara un trato.
Te pica la curiosidad y, cuando averiguas como
lo hizo, pasas a tener una nueva herramienta
para generar ingresos. Cuantas mas historias de
éxito escuches, mayor serd tu motivacién para
aprender cosas nuevas.
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@ LL5VAR UN SEGUIMIENTO

PASO 3:

HAZ SEGUIMIENTO
Y EVALUA LA
REPERCUSION EN EL
NEGOCIO

La mejor forma de motivar a tus comerciales es tomarte en serio el programa de
medios sociales y evaluarlo de forma periddica. Descubre qué funcionay qué no,
y ensena a los comerciales con mas dificultades como consequir los resultados
deseados.

Demostrar cémo los medios sociales generan ingresos es fundamental para dar a conocer
su valory convencer a los directivos més escépticos. La tarea de los responsables de ventas
es medir de forma precisa el impacto de los medios sociales y determinar su repercusion

en los resultados finales de la empresa. Para demostrar la eficacia de tu iniciativa de medios
sociales debes medir cémo influye en cada una de tus interacciones con clientes potenciales

y actuales.

El panel de ventas con redes sociales te ayudara a saber si tu equipo estd usando los medios
sociales de forma eficaz en su actividad de ventas. Este panel te muestra tu SSI semanal en
tiempo real, lo que te permite adaptar tus acciones y mejorar los resultados también en
tiempo real. No pierdas de vista estos datos para asegurarte de que se estan cumpliendo tus
objetivos.

Pide a los miembros del equipo que te envien su SSI semanal para ir llevando un control de
sus avances. Estos informes presentan los datos de forma muy clara, para que compartir la
informacién sobre rentabilidad con los directivos de la empresa sea sencillo.

Li“kedmn - ar la adopcidn de medios sociales y generar ingresos




LLEVAR UN SEGUIMIENTO

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

TRISH SPARKS

Direc
en LinkedIn

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

TS: Todo comenzd con el uso de mi marca y de
las relaciones profesionales como base; LinkedIn
me ayudd a combinar ambos elementos y asi
empecé en el mundo de la venta con redes
sociales. Ahora sigo construyendo sobre esa base
mediante varias actividades, como compartir

o publicar contenido en LinkedIn.com, presentar
a colegas en miredy llegar a miembros a través
de LinkedIn Sales Navigator para entablar una
relaciéon de negocios. Estas actividades de ventas
en redes sociales me permiten seguir afianzando
mi marca y mis relaciones profesionales.

¢Coémo se puede registrar y evaluar
la eficacia de un programa de medios
sociales?

TS: Antes de nada es importante determinar qué
se considera éxito en cada empresa, qué se va

a mediry como se va a medir. Para obtener una
visidon general de las ventas con redes sociales
en mi empresa, me fijo en distintos tipos de

Linked [}

ra de consultoria de

WU( OS J¢

datos, como el nimero de oportunidades y tratos
cerrados gracias a LinkedIn en nuestro sistema de
gestidn de clientes, y en las historias de éxito que
recopilan nuestros equipos de ventas. También
consulto el indice de ventas con redes sociales
de LinkedIn, que evalta el uso que hace cada
comercial de LinkedIn como herramienta de
ventas.

¢ Como reforzais la adopcion y
utilizacion de medios sociales, asi como
la responsabilidad que conlleva, en
todos los niveles de la jerarquia?

TS: El apoyo de la directiva es el mayor impulsor
del éxito de las ventas con redes sociales en

una empresa. Cuando quiero ampliar el alcance
de nuestro programa de medios sociales, sé
que el equipo de ventas va a buscar apoyo

en la directiva. Si la directiva sénior comparte
nuestros objetivos de ventas y los indicadores
de rendimiento, los comerciales desarrollan un
interés directo en el éxito del programa. Ademas
establecemos objetivos claros en relacion

con los niveles de adopcién, implicacion y

responsabilidad, y nos esforzamos por cumplirlos
en plazos determinados a lo largo del afio.

¢Coémo os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

TS: Establecer el nivel de apoyo de la directiva,

los criterios de éxito y los baremos de evaluacion
permite a nuestro equipo conocer la eficacia de los
medios sociales en toda la organizacién. Cuando
llegan los primeros logros, nuestros comerciales
empiezan a aprender unos de otros y adoptan

las estrategias y comportamientos que mejor
funcionan; este tipo de competencia y colaboracién
influye directamente en los niveles de adopcion,
implicacién y responsabilidad. Al final, todos

estos factores nos permiten alcanzar los objetivos
e indicadores de rendimiento que hemos definido
al comienzo del trimestre o del afio.
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PASO 1:

REFUERZA LO
DE ADOPCIOI
MPLICACION
RESPONSABIL

Cuando por fin cuentas con el apoyo y la participacion de todos, es facil
entusiasmarse con la idea del cambio. Sin embargo, al cabo de uno o dos
meses, esa sensacion de «podemos con todo» puede perder intensidad a
medida que la gente va retomando su rutina cotidiana. Como responsable de
ventas, tu mision es impedir que el equipo vuelva a los habitos anteriores.

Sigue controlando los avances de tu equipo y da formacién a quien se quede atras.
Fijate en cudles de los comerciales que adoptaron el programa en sus inicios ya estéan
cosechando resultados, y asignales la funcién de tutores del resto del equipo. El
verdadero cambio de estrategia hacia los medios sociales no se consigue de un dia
para otro, asi que es esencial que todo el mundo esté motivado.

Algunos miembros de tu equipo de ventas ofreceran resistencia al cambio por miedo:
miedo a aprender un sistema nuevo, miedo a dejar de usar las técnicas que les funcionaban,
miedo a la exposicidn que implica ser activos en las redes sociales. Estos miedos pueden
impedirles poner todo de su parte en el uso de medios sociales para su actividad de ventas.

Fomenta la confianza ofreciéndoles formaciéon continua y, como deciamos antes, recurre
a los comerciales que més destacan para incentivar a aquellos que estan todavia en
fase de adaptacidn. Eso si, recuerda que los comerciales estan sujetos a resultados de
ventas, asi que déjales que vayan complementando sus técnicas de venta tradicionales
poco a poco hasta que los medios sociales se conviertan en la norma.
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@ ANTENER LA MOTIVACION

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

Pt ER KIM

Director de ventas y gestion de relaciones en Linkedln

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

PK: LinkedIn tiene el listén muy alto en lo relativo
a excelencia de ventas. Por mi parte, hago todo lo
posible por incorporar los principios que hemos
establecido sobre el uso de medios sociales para
impulsar las ventas. Por ejemplo, la identidad
profesional es un elemento clave de las ventas
en LinkedIn. Por eso mi perfil de LinkedIn no se
parece a un curriculo: lo mantengo actualizado
para reflejar mi marca profesional y mis ideales
relativos a ventas, liderazgo de ventas y la
propuesta de valor de LinkedIn.

LI: ; Como se puede medir la eficacia de
un programa de medios sociales?

PK: Por suerte, LinkedIn permite medir el
comportamiento en medios sociales a través
del indice de ventas con redes sociales (SSI).
Yo consulto mi SSI personal todos los meses,
lo comparo con el de mis companeros, y hago
seguimiento del SSI de mi equipo de liderazgo
y de mis comerciales. La transparencia y la
competencia son clave de cara a incentivar la
adopcion de medios sociales para ventas.

Linked [}

LI: ;Como puede un responsable de
ventas conseguir que los comerciales se
impliquen para conseguir resultados con
este método?

PK: Uno de los valores de LinkedIn es «vivir lo
que vendemos», y yo quiero que mi organizacion
lo cumpla en todo momento. Cada trimestre
consulto el SSI de cada uno de los comerciales
para asegurarme de que estamos siguiendo los
principios que predicamos en el mercado.

LI: ; Como os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

PK: Unay otra vez se demuestra que tener un

SSl alto y destacar como profesional son dos
aspectos relacionados, y mi equipo es consciente
de la importancia de esa métrica.

Esa concienciacién refuerza las buenas préacticas
de los comerciales:

e Mantener su perfil profesional en LinkedIn
constantemente actualizado.

Buscar de forma proactiva contactos que
puedan generar relaciones y oportunidades en
sus cuentas.

Compartir informacién de interés que refleje
sus conocimientos sobre medios sociales.

Afianzar de forma sistematica relaciones con
personas influyentes.
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PASO 2:

USA LA GAMIFICACIO
PARA INCENTIVAR LA

ADOPCION

La gamificacién no es una moda pasajera: se ha demostrado que aumenta la
productividad de los empleados desmotivados, que lamentablemente cada
vez son mas. Segun un informe de Gallup, hoy dia el 70% de los profesionales
estadounidenses se considera «desapegado» o «activamente desapegado»

de su trabajo.??

Si la falta de motivacién o apego es el
problema, la gamificacién parece ser

la respuesta. Gartner predijo que en
2015, el 40% de las empresas de la lista
Global 1000 usaria la gamificacién como
mecanismo principal para transformar las
operaciones de negocios.?

Pero ;tiene la gamificacién el mismo efecto
motivador en el sector de las ventas que

en los demés dmbitos? jLas comisiones no
suponen motivacion suficiente? ;Y un puesto
en el ranking de los mejores comerciales?

La gamificacién en ventas funciona porque
cubre los tres aspectos que mas motivan a
un comercial: competencia, reconocimiento
y compensacion. Si se implanta
correctamente, la gamificacién atiende

a esas tres motivaciones e incentiva a los
comerciales a alcanzar metas como cerrar
tratos mas rapido, llamar a mas contactos y

hacer seguimiento de mas posibles clientes.

Pero la gamificacién no es una técnica
genérica: para que este método funcione
en tu equipo de ventas, debes adaptarlo
de forma estratégica a las distintas
personalidades de los empleados. Piensa
en tu equipo de ventas. ; Cuédles son los
intereses de cada comercial? ;Qué les
apasiona? ;Qué estilos de motivacidn
funcionan con cada uno de ellos y con el
equipo como un todo? Prepararlos para
el éxito desde el principio es esencial,

y mantener el &nimo y la motivacion altos
durante todo el ano es garantia segura de
resultados cuantificables.

T
‘T

e of the American Workplace

de Gartner (2013)

5 formas de conseguir que la
gamificacion funcione en tu equipo:

Hazlo breve: organiza concursos que no
duren mas de 30 dias para mantener el
interés y la sensacién de inmediatez.

Hazlo sencillo: cuanto mas facil

sea el concurso, mayores seran las
probabilidades de que la gente
participe. Hacer contactos en LinkedIn
es un objetivo facil que todo el mundo
entiende.

Ofrece incentivos por acciones: los
incentivos son un importante factor
de motivacion por la participacion
continuada en el programa.

Da refuerzos en el momento adecuado:
planificar cudndo hacerlo reduce las
probabilidades de que los empleados se
aburran.

Hazlo cuantificable: para que sea mas
sencillo medir los resultados, utiliza
indicadores calculados automéaticamente
por LinkedIn en tiempo real. Actualiza con
frecuencia los paneles de clasificacion
para estimular la competitividad y que
todos se impliquen.
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@ ANTENER LA MOTIVACION

PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

NEAL SCHAFFER

o delega

do de Maximize Your Social

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

NS: Mi segundo libro, «Maximizing LinkedIn for
Sales and Social Media Marketing», fue el que
marcé de verdad mi experiencia profesional.
En ese libro daba consejos de estrategia sobre
cémo usar LinkedIn para vender, y hablaba de
la importancia de convertir a los empleados en
embajadores de una empresa, asi como de la
necesidad de un trabajo conjunto de ventasy
marketing en LinkedIn.

LI: ;Qué papel tiene la gamificacién a la
hora de fomentar la adopcién de medios
sociales?

NS: Para un comercial, el tiempo es dinero.

Si todavia no ha adoptado los medios sociales,

las dos primeras acciones seran ineficaces.

En su mayoria, los comerciales tienen un caracter
competitivo, y la formacién en ventas suele
aprovechar ese rasgo para sacar lo mejor de ellos.
Por eso la gamificacién —y gratificar a los que
ganen el juego— es una forma sencilla y natural de
llevarles al terreno de los medios sociales.

e Crea modelos que otros quieran imitar.

e Ofrece una exhaustiva formacion de apoyo

Linked [}

a los comerciales que muestren més ambicion
y que consideren los medios sociales como
una aptitud profesional necesaria para su
trayectoria futura.

* Incentiva a todos para que participen en los
proyectos de gamificacién

LI:  Qué tres tacticas son mas eficaces
para fomentar el uso de medios
sociales?

NS:

Gamificacién con incentivos: Sin duda,

este método funciona. Cuando hablo de
«incentivos» a los comerciales, no me refiero
necesariamente a incentivos econémicos;
ganar una cena con el vicepresidente de ventas
o conseguir el reconocimiento de la directiva es
incentivo suficiente para muchos comerciales.

* Implicaciéon de la directiva: El uso de medios
sociales debe empezar desde arriba. Si la
directiva considera que los medios sociales
son fundamentales y empieza a usarlos
de modo ejemplar, es més dificil que los
comerciales pasen por alto su importancia a lo
largo del tiempo.

Hacerlo facil: Los comerciales quieren
aprovechar bien el tiempo y no tener que
aprender a usar herramientas nuevas. Pénselo
facil organizando sesiones introductorias de
15 minutos semanales, por ejemplo los viernes
por la tarde, o una comida semanal en la que
des formacién sobre medios sociales para que
todos los comerciales aprendan répidamente.
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PASO 3:

CeELEBRA LOS
DE LOS MEJO

Como responsable de ventas, sabes motivar a tus comerciales. En la mayoria

de los casos, la mejor motivacion es el reconocimiento y los incentivos para los
mejores comerciales. Logicamente, los reconocimientos e incentivos deben ser
coherentes con los objetivos del equipo y de la empresa. Ten en cuenta el uso de
medios sociales a la hora de determinar a quién felicitar

Para reforzar la importancia de que tu
equipo incorpore los medios sociales

a su trabajo diario y hacer que asuman

la responsabilidad que eso conlleva,
comunicales continuamente las ventajas del
uso de medios sociales para impulsar las
ventas.

Puedes usar indicadores internos como
el indice SSI a modo de validacién, pero
al principio prueba con estas formas de
incentivar la adopcién de medios sociales:

¢ Organiza sesiones breves de ventas con
redes sociales: durante una hora al dia o
ala semana, tu equipo de ventas debera
dedicarse exclusivamente a actividades
relacionadas con medios sociales.

Linked[T})

e Inaugura el «mes del perfil»: designa
un determinado mes en el que todos los
comerciales deben actualizar su perfil;
crea materiales de formacion sobre
perfiles y facilitaselos a tu equipo para
que sepan cémo actuar.

e Celebra el «<mes de la red»: pide a tus
comerciales que amplien su red de
contactos y participen en grupos de
LinkedIn, y animalos a compartir historias
ofreciéndoles incentivos.

Cuando los comerciales més reticentes a
adoptar el uso de medios sociales vean
que a otros comparieros se les premia por
destacar, lo més probable es que empiecen
a usar esta nueva metodologia.




\ PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

4 JILL ROWLEY

Impulsora de ventas con redes sociales

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

JR: Empecé como comercial con objetivos y ya
practicaba las ventas con redes sociales antes

de que existiera el concepto como tal. Por mis
buenos resultados, el consejo ejecutivo de la
empresa se fijé en mi e incluyeron mis logros en
su guia de 35 péaginas «Shaping Demand through
Pre-Funnel Engagement».

LI: ; Por qué es importante celebrar los
logros de los comerciales por su uso de
los medios sociales?

JR: El uso de medios sociales genera
resultados fantésticos, pero no tiene nada que
ver con los métodos de ventas tradicionales,
ya que es mucho mas dificil y complejo que
marcar un niumero de teléfono; por eso es
importante reconocer los logros de quienes
lo hacen bien. Los comerciales necesitan
recordatorios constantes de por qué adoptar
los medios sociales y qué enfoque utilizar.
Esos recordatorios pueden hacerse en forma
de historias de logros de otros compafieros
y consejos sobre cémo conseguir reuniones
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con posibles clientes, obtener informacion
inédita sobre la competencia y redescubrir

antiguos contactos que pueden ser de utilidad.

LI: ; Qué tacticas permiten incentivar la
adopcién, implicacién y motivacion en el
uso de medios sociales?

JR:

e Sjusas una herramienta de colaboracién
como Yammer o Chatter, crea un grupo
de «superestrellas de los medios sociales»
o «éxito en medios sociales». Haz que el
grupo sea colaborativo y visible, y permite
a los comerciales publicar y nominar a sus
companeros.

e Vincula los logros en medios sociales con los
premios de ventas trimestrales de la empresa,
por ejemplo, dando un incentivo al «<Mejor
ejemplo de ventas con redes sociales del
primer trimestre».

* Incluye los medios sociales en todo
lo relacionado con tu organizacién de
ventas: procesos de ventas, programa de
reconocimientos, indicadores de evaluacidn,

paneles y sistemas. Si implantas el programa
como algo independiente no tendré una

buena acogida.

LI: ¢ Por qué las empresas necesitan un
plan estratégico para poner en marcha
y ampliar su programa de medios
sociales?

JR: Ya sabemos que el comprador moderno tiene
hébitos digitales, esté socialmente conectado

y quiere acceso a personas e informacion. Pero

el sector de las ventas no ha evolucionado para
adaptarse a esos hébitos. Para hacer este enorme
cambio se requiere el apoyo y la colaboraciéon

de la directiva. Ademés no basta con tener las
herramientas adecuadas: hay que saber usarlas.
Si aplicas a los medios sociales el antiguo
enfoque de cantidad por encima de calidad

(por ejemplo, nimero de llamadas), fracasaras.
Para conseguir el cambio de habitos necesario
se debe adoptar el enfoque adecuado y un
entorno de aprendizaje moderno, es decir, un
tipo de aprendizaje experimental basado en
maddulos breves y una combinacion de formacién
en directo, tutoriales grabados y sesiones de

asesoramiento.
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MEJORARLOS RESULTADOS

loma medidas para aumentar las
orobabilidades de éxito y ajusta
continuamente el programa para

mejorar cada vez mas los resultados.
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PASO 1:

-LIGE COMERCIALES
MPLICADOS CON LOS
MEDIOS SOCIALES

Poner en marcha un programa de medios sociales es un logro enorme.

Sin embargo, como en cualquier gran iniciativa, para garantizar el éxito debes

fomentar la implicacion y la adopciéon del programa. Lo maés inteligente es g

orar la «

aprovechar la motivacion de tus comerciales mas destacados.
re

Aqui van algunos consejos para encontrar
a los mejores comerciales:

Linked [}

Pide voluntarios: lo méas probable es que
se conviertan en tu mejor apoyo interno.

Busca comerciales con un SSI alto: es el
mejor reflejo de su implicacién actual en
LinkedIn.

Elige comerciales con distintos niveles
de experiencia: céntrate en los que sean
responsables de generar negocio y de
ampliar la base de clientes.

Piensa en los recién licenciados: estos
comerciales son los que maés tienen que
ganar y menos que perder. Ademas,
como son nativos digitales, con ellos

te ahorras problemas de «gestion del

cambio».

Si quieres contratar a los mejores
profesionales de ventas, tendras que
ofrecerles algo mas que una mera
retribucidn: los profesionales mas
destacados y con un SSl elevado buscan
empresas que fomenten la cultura de la
innovacion y vayan un paso més allé para
adoptar las mejores practicas de venta.

Encuesta LinkedIn Ins ,}’

4)  #Encuesta LinkedIn Insights (2014)
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PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

DARREN MARBLE

—~

lente regional de ventas de OSI Consulting

LI: ;COmo empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

DM: Tuve la suerte de empezar mi carrera en

un puesto de comercial «de manual» hace diez
anos, con una media de 300 Ilamadas en frio

y cuatro horas al teléfono al dia. Cuando aparecié
LinkedIn, percibi inmediatamente su potencial

y me esforcé en aprender todo lo posible para
mejorar mi proceso de concertacion de visitas.
Después, utilicé el mismo enfoque para ser
colaborador de ventas con redes sociales para
LinkedIn que para conectar con las empresas de
la lista Fortune 500.

LI: ¢ Por qué es importante elegir a los
comerciales adecuados para difundir el
uso de medios sociales en la empresa?

DM: Para que la transicion salga bien es
necesario contar con comerciales motivados.
Los medios sociales representan un importante
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cambio psicoldgico en la forma en que un
equipo de ventas enfoca el desarrollo de
negocio, y las personas motivadas son capaces
de comunicar la necesidad de ese cambio con
entusiasmo y positividad.

Por otro lado, los comerciales que ya utilizan los
medios sociales de forma eficaz son una fuente de
inspiracion y ejemplo para otros compaferos. Lo
que no hay que hacer es poner a un comercial con
poca experiencia a cargo de este tipo de iniciativa;
el éxito a largo plazo de tu empresa es demasiado
importante como para asumir ese riesgo. Pon al
mando a los mejores comerciales e incentivalos
para que asuman responsabilidades.

Li: ; Cudles son tus recomendaciones para
elegir a los comerciales adecuados?

DM: Para empezar, busco a comerciales que
tengan un buen perfil en LinkedIn y una red
personal amplia. Me gustan los comerciales
competitivos, motivados y que muestran interés

y determinacién después de una entrevista.
Suelo preguntarme: «;Quedarian impresionados
mis clientes si les pongo delante a esta persona
durante una hora?».

Por Ultimo, busco a comerciales a los que se
pueda formar; para mi, eso es absolutamente
imprescindible. Si veo que un candidato responde
de forma positiva a las criticas, se muestra

abierto y receptivo, y se compromete a cambiar
su comportamiento si hiciera falta, no dudo en
contratarlo e invertir en su desarrollo personal.

LI: ; Como os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

DM: Cuando una empresa tiene un buen
liderazgo y contrata a profesionales de ventas
comprometidos con los medios sociales, la
consecuencia natural es que genere resultados

e ingresos tangibles. Siempre lo digo: los medios
sociales hacen que los procesos de venta sean mas
répidos, més sencillos y més eficientes que nunca.

mpulsar la adopcion de medios sociales y generar ingresos
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PASO 2:

INTEGRA LOS MEDIOS
SOCIALES EN EL PROCESO
DEVENTAS

Ya lo hemos dicho pero merece la pena repetirlo: los comerciales que usan
LinkedIn como habito tienen un 51% mas de probabilidades de alcanzar sus
resultados de ventas. Si dedican sus esfuerzos a crear una marca profesional,
conectar con las personas adecuadas, interactuar ofreciendo informacion Gtil

y forjar relaciones profesionales sdlidas, los profesionales de ventas pueden
aumentar sus oportunidades de negocio hasta en un 45%.

Te sugerimos tres habitos que deberian tiempo deberian contactar con un nuevo
adoptar tus comerciales como preparacién posible cliente, consolidar una relacion ya
para las acciones que seran garantia de éxito: existente, responder a una pregunta en un
grupo de LinkedIn o publicar un articulo
e Anadir LinkedIn a su calendario interesante.
Automatiza el uso de LinkedIn pidiendo a
tus comerciales que bloqueen el tiempo * Marcarse una serie de objetivos de
necesario en su calendario. Si estédn con- adopcién

stantemente cambiando de tarea durante
la jornada, pideles que abran LinkedIn

antes de consultar el correo cada mafana. 2. Conectar con siete posibles clientes
nuevos

1. Completar su perfil

* Empezar poco a poco

Facilita la integracion de los medios 3. Publicar diez articulos que puedan ser

sociales en la ajetreada agenda de los de interés para los posibles clientes

comerciales dejandoles que incorporen el 4. Comunicarse con un contacto al dia
nuevo habito poco a poco. durante cinco dias

i . . i 5. Aumentar su SSl en cinco puntos
Pideles que dediquen unos minutos al dia P
a LinkedIn durante un mes. Durante ese
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PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

KOKA S EXTQ N

narketin

Equipo de n

sociales - Comunica

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

KS: Tuve la suerte de estar presente cuando

se cred el concepto de «ventas con redes
sociales», aunque muchas de las personas de las
que aprendi lo llamaban de otra forma. Como
vengo del mundo de las ventas y estaba muy
familiarizado con el uso de medios sociales en
ese ambito, empecé a escribir sobre tacticas

y estrategias.

LI: { Como reforzais la adopcion y
utilizacion de medios sociales, asi como
la responsabilidad que conlleva, en
todos los niveles de la jerarquia?

KS: Para aprovechar todo el potencial de los
medios sociales en una empresa se requiere
apoyo de la directiva. Sin ese apoyo, la Unica
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solucién es esperar que los comerciales
hagan bien su trabajo y sean coherentes en su
metodologia. La mejor forma de asegurarse

el respaldo de la directiva es establecer una
correlacién lo mas estrecha posible entre la
actividad de ventas por un lado, y la cartera de
clientes y los ingresos por otro.

¢ Cuales son tus recomendaciones
para integrar los medios sociales en la
rutina de un comercial?

KS:

1. Planificar la utilizacién diaria de medios
sociales.

2. Ofrecer formacidén continua sobre nuevas
tacticas y recomendaciones de uso.

3. Incentivar la actividad de ventas elogiando el
trabajo de los mejores comerciales.

LI: ; Como os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

KS: Si un comercial planifica su actividad en
medios sociales y es constante, la adopcidn

serd progresiva y eficaz. Sin duda, la formacién
es imprescindible. Los comerciales deben
entender la importancia de esta actividad y cémo
comunicarse con los contactos adecuados para
establecer relaciones sélidas y desarrollar una
buena cartera de clientes. Usar un sistema de
gestion de clientes para controlar los indicadores
de ingresos y herramientas como el indice de
ventas con redes sociales puede ser de gran
utilidad para los responsables de ventas a la hora
de destacar los logros de su equipo.
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PASO 3:

UTILIZA LAS

HERRAMIENTAS

ADECUADAS

Los responsables de ventas actuales refuerzan su estrategia de medios sociales
con LinkedIn Sales Navigator. Sales Navigator mejora el proceso de ventas para
que los comerciales sean mas rapidos y eficientes en el uso de medios sociales.
Y lo més importante: da acceso a los méas de 433 millones de miembros que

componen la red de LinkedIn. Creemos tanto en Sales Navigator que nuestros

propios comerciales lo utilizan.

«Como empresa comercial que vende un
producto de ventas con redes sociales

a otras empresas comerciales, sabemos

que debemos adoptar plenamente nuestra
solucién. Y asi lo hacemos», explica Mike
Derezin, vicepresidente de ventas de LinkedIn.
«Sales Navigator es donde empezamos

y terminamos nuestra jornada laboral».

Hemos demostrado el potencial de Sales
Navigator analizando el SSI de nuestros
propios comerciales en todas las regiones.
Asi descubrimos que los comerciales con un
SSl alto tenian el triple de probabilidades de
recibir incentivos por resultados.

Muchos de nuestros clientes utilizan el indice
SSI para medir la adopcién en LinkedIn del
comportamiento recomendable en medios
sociales.
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Softchoice anima a todos sus altos directivos
a utilizar LinkedIn Sales Navigator; de ese
modo pueden ofrecer a los profesionales
de ventas de la empresa acceso a su amplia
y valiosa red. Incluso el consejero delegado
de Softchoice participa y anima a todos los
empleados (siempre que tengan un motivo
profesional valido) a pedirle que les ponga
en contacto con alguien de su red.

No hay razén para ver los medios sociales
COMO una amenaza ni como territorio
desconocido. LinkedIn pone a tu alcance su
amplia red global y herramientas avanzadas
para que tu negocio no deje de crecer.

Con el indice SSl 'y Sales Navigator, LinkedIn
ofrece los recursos necesarios para que
cualquier equipo de ventas aproveche el
potencial de los medios sociales.
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PREGUNTAMOS A LOS EXPERTOS:

MIKE DEREZIN

Director global de soluciones e investigacion de LinkedIn

LI: ; Como empezaste a usar los medios
sociales para la actividad de ventas?

MD: Antes de LinkedIn, yo era emprendedor,

y todo giraba en torno a recaudar fondos. Si vas

a recurrir a un padrino inversor o a un inversor

en capital riesgo para que te ayude a recaudar
dinero, no puedes llamarlos en frio; no es asi como
funciona. Hay que encontrar la forma de abordarlos
y hablar con ellos de modo que se muestren
receptivos. Por eso empecé a usar LinkedIn. Hice
una lista de los inversores con los que queria
hablary, gracias a una labor metédica en Linkedin,
consegui comunicarme con ellos de forma mas
personal.

LI: ¢ Por qué un comercial deberia usar
medios sociales para su actividad de
ventas?

MD: Por tres razones muy sencillas:

1. Tus compradores estan en los medios sociales
y ti debes estar donde estén ellos.

2. Los medios sociales no son una moda
efimera; es una tendencia global que ya esta
integrada en nuestra forma de hacer negocios.
Los profesionales de ventas con mas éxito
han desarrollado su estrategia comercial
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aprovechando las multiples oportunidades
que ofrecen las redes sociales.

3. Los datos ya son irrefutables: los comerciales
que destacan en las ventas con redes sociales
generan mas oportunidades y tienen un 51%
mas de probabilidades de alcanzar objetivos.

Los medios sociales van a ser parte importante
de nuestro futuro, es algo inevitable. La adopcién
de esta metodologia no es un juego de ninos

y requiere esfuerzo, pero tampoco hay que
tenerle miedo. Los comerciales solo necesitan las
herramientas adecuadas para hacerlo bieny en la
escala adecuada, y ahi es donde Sales Navigator
puede ser Util.

LI: { Qué ventajas tiene Sales Navigator
para los comerciales?

MD: Sales Navigator simplifica el proceso de
ventas para ayudar a los profesionales a estar mas
activos en los medios sociales. Cuando creamos
Sales Navigator, dedicamos bastante tiempo

a conocer la rutina diaria de los comerciales y
desarrollamos la plataforma pensando en sus
necesidades cotidianas. Entre otras funciones,
Sales. Navigator te recomienda posibles clientes

y te permite guardarlos en funcién de tu historial
e intereses. Ademas busca y te envia informacion
y noticias sobre tus cuentas mas importantes, y te
indica qué colegas y contactos comunes pueden
presentarte a posibles clientes.

LI: ; Como os ayudan los medios sociales
a mejorar los procesos de ventas?

MD: Los medios sociales no solo generan

mas oportunidades y facilitan la consecucion
de objetivos, sino que ademas ayudan a los
comerciales a destacar y a superar expectativas
de ventas. Desde que implantamos el indice
SSI, hemos visto una correlacidn positiva entre
los SSI altos y los resultados individuales de
ventas. Los comerciales con un SSI alto reciben
un ascenso 17 meses mas rapido que los que
tienen un SSI bajo. Los propios comerciales

de LinkedIn con un SSI mas alto tienen el
triple de probabilidades de recibir incentivos
por resultados. En este mundo cada vez mas
conectado, donde los medios sociales son

un canal cada vez més importante para la
productividad de ventas, indicadores como

el indice de ventas en redes sociales seran
fundamentales.
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CONCLUSION

Como es logico, los profesionales que desarrollan su marca y afianzan relaciones con las
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personas adecuadas también estan creando sdlidas bases para vender en la era de la

A medida que los profesionales de ventas evolucionan, su reputacion también lo hace.
A medida que las redes crecen, las probabilidades de encontrar formas de llegar a nuevos
posibles clientes crecen también. Y a medida que las relaciones se afianzan aumentan las

recomendaciones, que pueden mejorar notablemente el volumen de ventas.

Hasta ahora, el éxito en los medios sociales parecia reservado a los «<comerciales estrella»
que destacan en todo lo que hacen. Pero lo cierto es que cualquier equipo de ventas puede
conseguir grandes logros, acelerar el desarrollo de sus procesos de ventas y obtener mas
ingresos gracias a los medios sociales. La clave es disenar una estrategia de medios sociales.

Siguiendo las recomendaciones detalladas de esta guia, tu equipo y tU podéis conseguirlo.
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