Linked[f}] Sales Solutions

Gana cuando ganen los clientes.

Para gque la venta virtual sea eficaz, los clientes deben ser lo primero.

La distancia entre 90 % 3 4 %

CO m p rO d O reS y p rOfeS] O n G] eS de los altos ejecutivos no del tiempo de los profesionales de
responden alas ventas B2B ventas se dedica ala venta, lo que les

de Ve ntO S eS COdO Vez mOyOr impersonales.! dificulta forjar relaciones de confianza

con los compradores.?

La escucha activa es el rasgo que mads valoran los compradores o o
en un profesional de ventas, mientras que los gerentes de ventas ni
siquiera tienen en cuenta esa aptitud al contratar personal. En nuestra o o

Ultima encuesta, solo un 27 %* de ellos dijo valorar la escucha activa.

Los profesionales de ventas, presionados por la falta de tiempo, han de los compradores B2B prefiere delos responsables de las
recurrido ala tecnologiay la automatizacion, pero estas herramientas interactuar en persona conlos decisiones B2B estdn dispuestos
han generado comunicaciones impersonales y procesos rigidos. Esos profesionales de ventas, pero ahora a hacer compras mediante un
comportamientos negativos ya no son viables en el mundo de la mayoria prefiere la interaccion por proceso totalmente digital.®

la venta virtual. medios virtuales o digitales.?

Antes de la pandemia, el 55 % de los vendedores nos habia dicho que
tenia dificultades para forjar relaciones sin reunirse en persona.* Pero,
una vez mas, los compradores no estdn de acuerdo. De hecho, estdan
cada vez mas satisfechos con el proceso de compra virtual. Siles
preguntas a los profesionales de ventas, te diran que estdn dando
prioridad alos compradores, pero los compradores no piensan

lo mismo.

'Harvard Business Review SMcKinsey & Company, Survey: Global BZ2B decision-maker response to COVID-19 crisis (Encuesta: Respuesta de los responsables de las
?Informe sobre el estado de las ventas  decisiones globales a la crisis de la COVID-19), 20 de octubre, 2020

de Salesforce en 2019 *Informe sobre el estado de las ventas de LinkedIn en 2020

Filosofia de «los clientes son lo primero»

El modelo de «los clientes son lo primero» representa nuestra vision para
el futuro de las ventas. Es un modelo que respeta tanto las expectativas
y las necesidades cambiantes de los compradores en un mundo virtual
como el tiempo y la experiencia de los profesionales de ventas. También
se trata de una llamada ala accién para que todas las organizaciones
de ventas modernas comiencen a dar prioridad al comprador.

8l% 797%

delos profesionales mads delos profesionales de

destacados dicen que ventas coinciden en que esta

siempre ponen al cliente en filosofia se distingue de la

primer lugar.® actitud general del sector de
ventas.®

SInforme sobre el estado de las ventas de Linkedln en 2020

«Los clientes son lo primero» no es solo una filosofia, tambien es
una prdctica

Primero informate y Comparte sin Resuelve, no vendas

. 7
luego define obstaculos
Un profesional que pone al cliente en primer lugar Un profesional de ventas que pone al cliente en Un profesional de ventas que pone al cliente en primer
siempre escucha y luego guia. primer lugar siempre lo empodera ofreciéndole lugar siempre mide su éxito en funcion de los problemas
informacion. resueltos en lugar de los productos vendidos.
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Aporta valor B Gonate la confianza '

Un profesional de ventas que pone al cliente en primer Un profesional de ventas que pone al cliente en

lugar siempre formula los incentivos de manera que su  primer lugar genera confianza priorizando las

éxito dependa del éxito del cliente. relaciones a largo plazo frente a las ganancias
a corto plazo.
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Como aplicar la filosofia de
«los clientes son lo primero» en LinkedIn

- - FoadioL UL Cae
Jamila
Publica articulos Estd interesada en conec Comi Firm trat Se comunica para Cadlificayd p
Compradora de una  en<Ll.com>. tar porque Juan tiene su Juan como exp buscar conse 10. sobre la empresad
empresa transportista marca consolidada en toy asesor. van
destacada. sUs
e o T — R
o= =
= o= alo eI
..... Se concent — —_— =
[ = =@ mm——
hary m — e = — -~ 1 e i= =
prenderlasnecesi- ~ @=T e W o ETT -
® = dades especif = = oo ﬁ
Juan ] . =m =3 de Jamil A S
Vendedor en una
empresa que comercializa Recibe dlertas, Envia un paquete de Sigue y agrega a los usuari- Hace el seguimiento de la cuenta Se mantiene informado.
servicios de embalaje. comenta en publica- informacion a través os de SmartLinks a su lista mediante Listas, se mantiene informa-
ciones. de SmartLinks. deleadsy se prepara para do a través de Spotlights y comparte
lallamada. informacion en funcidn a sus notas
exhaustivas.
Primero inférmate e Comparte sin Resuelve, e Gédnate la confianza
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El modelo «Los clientes son lo primero» funciona 59 O/
(o

LinkedIn Sales Navigator siempre o Ingresos infiuidos®
ha ayudado a los profesionales 42 /O

de ventas a mejorar SUS Mayor volumen de negocio®

resultados... 15 %
Mds oportunidades®
4 %

Mayores tasas de éxito®
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¢ Estudio de LinkedIn sobre valores de referencia
del rendimiento de la inversion en CRM

O ... y huestra capacidad de forjary
+ mantener relaciones por medios
O digitales es mds necesaria que nunca.

de aumento en el interés Visita Inkd.in/los-clientes-son-lo-primero y accede a
en Sales Navigator’ mads contenidos y recursos para adoptar el enfoque de
«los clientes son lo primeron.

7 John Koetsier, «Social Distancing Softwares (Software para el
distanciamiento social), Forbes, 4 de abril, 2020
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