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El impacto de Sales Navigator de LinkedIn en las
organizaciones de ventas en Latinoamérica

LinkedIn Sales Navigator Advanced Plus es una plataforma

B2B de deep sales que cuenta con funcionalidades para
generar posibles clientes, priorizar cuentas, atraer clientes
y mucho mas. Permite que los equipos de ventas busquen
y fomenten relaciones con clientes de alto valor mediante
el uso de datos profesionales integrados, precisos

y obtenidos en primera persona.

LinkedIn encargo a Forrester Consulting que entrevistara
a nueve representantes y llevara a cabo un estudio Total
Economic Impact™ (TEI) para entender mejor los
beneficios, costos y riesgos asociados con Linkedin Sales
Navigator, asi como para comprender mejor el rendimiento
de la inversion (ROI) que las empresas pueden obtener
cuando implementan Sales Navigator."

Este resumen es una sintesis regional del estudio TElI
mundial completo, focalizada en el uso de Sales Navigator
en Latinoamérica y su valor para las organizaciones de
ventas. Para el estudio, se entrevist6 a los responsables
de la toma de decisiones de dos organizaciones de
software de Latinoamérica:

e Un responsable de marketing digital B2B de una
organizacioén de telecomunicaciones con 42 usuarios
de Sales Navigator.

e Un director ejecutivo de estrategia de GTM de una
organizacion de software con 59 usuarios de Sales
Navigator.

DIFICULTADES AFRONTADAS POR LAS
ORGANIZACIONES DE VENTAS DE LATINOAMERICA

Los dos representantes entrevistados de las organizaciones
de ventas de Latinoamérica informaron que, antes de adoptar
Sales Navigator, carecian de la capacidad para buscar,
identificar y contactar a clientes potenciales de calidad
mediante fuentes de datos existentes de terceros, como listas,
y herramientas de ventas obsoletas. Asimismo, la falta de
integracion de los sistemas de CRM con el conjunto de
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tecnologias de ventas utilizadas generaba ineficiencias
considerables para el equipo de ventas.

Sin automatizacion, los datos que residen en fuentes
dispares exigian que los miembros del equipo localizaran
las cuentas, realizaran referencias cruzadas entre ellas,
corrigieran las duplicadas y las actualizaran de forma
manual cuando los clientes potenciales cambiaban

de trabajo o actualizaban sus perfiles profesionales, lo
cual, por supuesto, estaba sujeto a errores humanos

e imprecisiones. Esta dependencia de datos aislados

e inadecuados —combinada con el costo de las listas

de clientes potenciales de terceros y el poco éxito de las
llamadas no solicitadas— suponia obstaculos significativos
para la gestion de ventas. Entorpecia su productividad y su
capacidad para identificar, crear y mantener listas
confiables de clientes potenciales de alta calidad

e interactuar con ellos de manera eficaz.

Sales Navigator ayudd a las organizaciones de los
entrevistados a abordar estas dificultades al permitir a sus
equipos de ventas buscar y desarrollar relaciones con
clientes objetivo de alto valor y aprovechar datos
profesionales propios, precisos e integrados y, de este
modo, generar eficiencias en el equipo y un crecimiento
de los ingresos.
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«[Antes de usar Sales Navigator],
trabajabamos en un entorno muy
manual sin integracién con
sistemas de CRM y con datos
desactualizados desde varias
fuentes de datos.»

Responsable de marketing digital
B2B, telecomunicaciones

Si bien estas organizaciones de ventas de Latinoamérica
presentaban diferentes casos de uso, compartian obstaculos
y puntos débiles similares, lo que incluye ineficiencias
relacionadas con datos imprecisos y poco confiables de los
clientes; flujos de trabajo fragmentados y heterogéneos entre
los equipos de ventas, y una fuerte necesidad de lograr una
integracion con los sistemas de CRM.

FACTORES QUE IMPULSAN LA INVERSION PARA LAS
ORGANIZACIONES DE VENTAS LATINOAMERICANAS

Las organizaciones de los dos entrevistados adoptaron
Sales Navigator para mejorar sus capacidades de
captacion y generacion de demanda, aumentar sus
canales de ventas, mejorar la productividad e integrarla
con los sistemas de CRM. Con este fin, buscaron superar
las dificultades en sus entornos heredados, entre ellas:

o Calidad y precision deficientes de los datos. Los
entrevistados sefialaron que los datos imprecisos e
inconsistentes dispersos entre diversas fuentes daban lugar
a tasas de emails rebotados de hasta el 20 % y, de manera
correlativa, tasas de conversion deficientes. Con limitaciones
en cuanto a la capacidad de los datos y la incapacidad para
valerse de la informacion existente sobre los clientes
potenciales, los equipos de ventas debian asignar una
cantidad excesiva de recursos para fusionar, eliminar
duplicados y corregir los datos aislados de forma manual,
lo que llevaba a oportunidades de ventas desaprovechadas,
ingresos perdidos y un menor potencial de crecimiento.

o Captacion ineficiente y falta de senales de
intencion de compra. Antes de adoptar Sales

Navigator, los equipos de ventas de los entrevistados

presentaban dificultades para identificar y atraer, de
forma precisa, clientes potenciales de alta calidad que
demostraran intencién de compra. Sus herramientas
eran limitadas y carecian de funcionalidades
esenciales como filtros, busqueda avanzada,
generacion de informes e informacion detallada, y la
posibilidad de crear listas de segmentacion. Sin estas
caracteristicas automatizadas, los equipos tenian que
invertir una cantidad excesiva de tiempo y esfuerzos
para realizar tareas manuales relacionadas con las
ventas e incurrir en el costoso gasto de comprar listas
de datos.

o Incapacidad para integrarse con el sistema de
CRM. Los entrevistados expresaron frustracion por la
falta de integracion entre sus herramientas actuales
y sus sistemas de CRM. La ausencia de integracion,
automatizacion y funcionalidades de sincronizacion
daba como resultado procesos de trabajo manuales
y un manejo poco constante de los datos. Como
consecuencia, no podian combinar y analizar los datos
con eficacia, lo que derivaba en una falta de
informacion detallada sobre las conductas de los
clientes potenciales y una incapacidad para tomar
medidas de ajuste estratégicas y orientadas a los
datos cuando fuera necesario.

FUNCIONALIDADES DE SALES NAVIGATOR

Las organizaciones de los entrevistados decidieron invertir
en Sales Navigator por las siguientes razones:

o Automatizacion e integracion con sistemas de
CRM. Gracias a sus funcionalidades automatizadas
e integracion con sistemas de CRM, los entrevistados
de Latinoamérica observaron que sus organizaciones
pudieron eliminar casi por completo las tareas
manuales relacionadas con la captacion y atraccion de
clientes. Ademas, pudieron reducir las redundancias,
disminuir la duplicacion de esfuerzos y permitir el
intercambio de datos de manera fluida y en tiempo
real, lo que permitié que los lideres de ventas tomaran
decisiones mejores y mas estratégicas.
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¢ Acceso a datos sobre intencion precisos. Los
entrevistados informaron que el acceso a datos sobre
la intencion de compra a través de un seguimiento
automatizado de actividades de captacion, como la
interaccion con publicaciones de LinkedIn, les permitié
a los equipos de ventas determinar el verdadero
interés de los clientes potenciales en sus ofertas. Esta
informacion fue valiosa para sus equipos de ventas,
ya que les ayudo a identificar clientes potenciales que
eran mas propensos a convertirse en clientes.

e Mejor colaboracion entre el equipo de ventas.
Los entrevistados sefialaron que la consolidacion
y centralizacion de los datos de los clientes
promovieron el intercambio de conocimientos,
la colaboracion y la informacion de las cuentas
compartida entre los equipos. Esto, luego, se tradujo
en un aumento de la productividad, las tasas de
respuesta, las tasas de reunion y, en ultima instancia,
en mas oportunidades concretadas u obtenidas.

RESULTADOS CLAVE PARA LOS USUARIOS DE
SALES NAVIGATOR EN LATINOAMERICA

Los resultados de la inversion para las organizaciones
de los entrevistados incluyen:

Beneficios cuantificados. Los beneficios que ofrecen
mejoras financieras para las organizaciones
de Latinoamérica son, entre otros:

o Una ganancia en el beneficio operativo neto
gracias al aumento en las oportunidades de venta.
Al aprovechar datos mas precisos, oportunidades de
negocios de mas calidad y mejores mensajes, los
entrevistados latinoamericanos indicaron que sus
organizaciones de ventas presentaron un aumento en
las oportunidades de venta calificadas, lo que derivd
en el cierre o la concrecion de mas negocios y, en
ultima instancia, genero ingresos adicionales.

Como compartié un director ejecutivo de Estrategia de
Comercializacion (GTM): «Mas del 75 % de nuestras
reuniones se obtienen a partir de Sales Navigator y
cuentan con una tasa de conversion mejorada del 40 %
de reuniones en oportunidades, lo cual es poderoso.»

o Eficiencias obtenidas en iniciativas de investigacion
en ventas. Al hacer uso de los datos profesionales
precisos y detallados, las capacidades automatizadas

y la integracion impecable con sistemas de CRM,
los equipos de ventas de las organizaciones de los
entrevistados identificaron con mas eficiencia los
clientes potenciales calificados listos para comprar
y atrajeron a los clientes potenciales con mensajes
mas eficaces, lo que derivd en mas oportunidades
y un impacto positivo en los resultados.

El director ejecutivo de la empresa de software de
Latinoamérica declaré: «Sales Navigator nos ha ayudado
a obtener eficiencias al desarrollar listas de clientes
potenciales y territorios con facilidad, mejorar la precision
de los datos de nuestros clientes y proporcionar
informacion detallada e inteligente sobre las cuentas y los
clientes potenciales para ayudarnos a priorizar nuestras
iniciativas de ventas.» El responsable de marketing B2B
de una organizacion de telecomunicaciones anadio:
«Hemos observado un aumento del 30 % en las
oportunidades concretadas u obtenidas.»

Beneficios no cuantificados. Entre los beneficios que
aportan valor a las organizaciones latinoamericanas, pero
que no se cuantifican para este resumen, se incluyen

los siguientes:

e Precision y enriquecimiento de datos. Dado que
Sales Navigator se ha desarrollado sobre la base de la
plataforma profesional LinkedIn, los entrevistados
observaron que los equipos de ventas de las
organizaciones se beneficiaron del acceso a datos
profesionales propios en tiempo real, ya que garantizd
la precision de los datos y empodero a los equipos
de ventas para abordar la informacion disponible
con confianza.

El responsable de marketing digital B2B de una
empresa de telecomunicaciones comenté: «Con
LinkedIn Sales Navigator pudimos superar las
dificultades de los datos imprecisos y desactualizados
que teniamos con los métodos tradicionales. Nos
proporciond un entorno para identificar a las personas
y empresas correctas para generar oportunidades.
Con Sales Navigator, pudimos mejorar la precision

y utilidad de nuestros datos sin necesidad de
ingresarlos a mano en nuestro sistema de CRM.»

¢ Identificacion de clientes potenciales de alto valor
con intencion de comprar. Sales Navigator incorpora
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una funcionalidad que identifica la intencién de los
compradores y genera informes sobre ella, lo que
posibilita que los equipos de ventas de la organizacion
de los entrevistados den seguimiento al recorrido

de un cliente potencial y prioricen a aquellos mas
propensos a interactuar en funcion de las sefiales

de intencién, como responder a un mensaje de InMail,
visitar las paginas de LinkedIn de las organizaciones
e interactuar con sus publicaciones. Esta funcionalidad
empodero a los equipos de ventas a priorizar sus
iniciativas con eficiencia y a concentrarse en los
clientes potenciales de alto valor que son mas
propensos a hacer una compra.

El representante de marketing digital B2B de la
empresa de telecomunicaciones comento:

«Se puede observar una buena eficiencia en nuestras
interacciones con grandes clientes. Por ejemplo,
utilizamos LinkedIn Sales Navigator en nuestro equipo
principal para entablar conexiones sdlidas a través de
LinkedIn y, en definitiva, mejorar nuestra capacidad
para identificar oportunidades y coordinar las

comunicaciones de manera mas eficaz.»

e Colaboraciéon y compromiso de los empleados.
Sales Navigator fomento la colaboracion del equipo
de ventas al permitir que los miembros del equipo
de los entrevistados compartieran cuentas, clientes
potenciales, listas y recomendaciones para
aprovechar eficiencias.

Para destacar la experiencia mejorada de los
empleados, el director ejecutivo de estrategia de GTM
de una organizacion de software de Latinoamérica
comento: «El equipo de ventas aprecia la posibilidad
de usar la informacion de Sales Navigator y ponerse
en contacto con personas clave dentro de sus cuentas
objetivo. La experiencia general con Sales Navigator
ha sido positiva y contribuy6 a que lograramos
aumentar los ingresos.»
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Apéndice A: Notas finales

' Total Economic Impact (TEI, en espariol «impacto econémico total») es una metodologia desarrollada por Forrester Research que
permite mejorar los procesos de toma de decisiones tecnoldgicas de las empresas y ayuda a los proveedores a comunicar a sus clientes
la propuesta de valor de sus productos y servicios. La metodologia TEI ayuda a las empresas a demostrar, justificar y materializar el valor
tangible de cualquier iniciativa de Tl frente a los directivos y el resto de las partes interesadas clave de la empresa.

AVISOS
Los lectores deben tener en cuenta lo siguiente:

. El estudio fue encargado por LinkedIn y elaborado por Forrester Consulting. Este estudio no pretende ser un analisis de la competencia.

. Forrester no hace suposiciones sobre el posible rendimiento de la inversion que obtendrian otras empresas. Forrester recomienda
encarecidamente que los lectores utilicen sus propios calculos, dentro del marco aportado por el informe, para determinar si una inversion
en Sales Navigator de LinkedIn es adecuada.

e Linkedin reviso el estudio y proporcioné comentarios a Forrester. Forrester conserva el control editorial del estudio y sus hallazgos, y no
acepta cambios al estudio que contradigan los hallazgos de Forrester o que confundan el significado del estudio.

e  Aunque LinkedIn proporcioné los nombres de los entrevistados, no participd en las entrevistas.

ACERCA DE FORRESTER CONSULTING

Forrester presta servicios de consultoria basados en estudios objetivos e independientes para ayudar a los lideres a conseguir resultados clave. Impulsados por
nuestra investigacion enfocada en el cliente, los expertos en consultoria de Forrester colaboran con los lideres para ejecutar sus prioridades especificas
mediante un modelo de compromiso Unico que garantiza un impacto duradero. Para obtener mas informacion, visita forrester.com/consulting.

© Forrester Research, Inc. Todos los derechos reservados. Queda estrictamente prohibida la reproduccion no autorizada. La informacion se basa
en los mejores recursos disponibles. Las opiniones expresadas reflejan juicios validos en un momento concreto y estan sujetas a cambios.
Forrester®, Technographics®, Forrester Wave y Total Economic Impact son marcas comerciales de Forrester Research, Inc. El resto de las marcas
comerciales son propiedad de sus respectivas compafias.
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