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Brechas en el Servicio Hibrido

¢Como toma provecho
el VENDEDOR de la
EXPERIENCIA brindada
en la sala de ventas?

¢ELVENDEDOR se

adapta al canal de

PREFERENCIA del
cliente?

¢(Es capaz el
VENDEDOR de
ANADIR VALOR a la
decision del cliente?

@uente
@Cliente

@iente

Fuente: Estudio de Venta Hibrida por CustomerTrigger y SpeedUpGroup. Dic 20221

La experiencia brindada en la SALA es prioritariA resolver,
considerando el esfuerzo del cliente por visitar puntos
presenciales. Mientras el proceso de assessment fija un
avance de 87% (4,35), el cliente asigna 46% (2,32).

‘A pesar del deseo de comprar rapido, para los clientes sigue

iendo importante ver y probar los productos’.

La identificacion del canal de preferencia del cliente y luego
poder mantenernos adheridos a este, se torna clave en un
modelo hibrido de servicio. La auto-evaluacion fija un 85%
(4,27), mientras que el cliente asigna 57% (2,86).

‘Los clientes necesitan un vendedor omnicanal, en condiciones
que el cliente no quiere o evita visitar salas de venta”

Anadir valor a la decision del cliente mediante un servicio
digital integro es un imperativo. Los datos del assessment
dejan un 76% (3,80), y el cliente asigna 51% (2,56).

El vendedor siqgue siendo muy importante, sin embargo, el

proceso digital cada vez se vuelve mads relevante”.
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Resilencia: Integracion Tecnologica & Orquestacion
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