
¿POR QUÉ DIGITALIZAR 
EL PROCESO DE 
VENTAS Y ADAPTARSE 
A UN CLIENTE 
OMNICANAL?



En la historia de la humanidad siempre habrán 
eventos disruptivos



Trinchera en la Primera Guerra 
Mundial  1914 - 1918



En la historia de la humanidad siempre habrán 
eventos disruptivos

Gripe Española: 1918 – 1920



Segunda Guerra Mundial: 
1939– 1945





Guerra Rusia – Ucrania:
2022 - ¿?



Más de 2 años y más 510 millones de contagios

Fuente: WHO, 2022



Antes de la pandemia, una proporción 
minoritaria vendía de manera virtual

Selling Power and Janek Performance Group recently conducted a survey of 80 
B2B senior sales leaders to understand how sales teams have adapted to virtual 
selling. The survey explored a number of areas, including the effects of remote 
working and virtual selling on mental health, virtual selling methodologies, and 

investments in sales training. The results of the survey showed that the transition to 
virtual selling caused a major disruption to sales teams in many ways. 

This report addresses: 
 • How the pandemic has disrupted sales teams
 • How best-in-class sales teams responded
 • How sales leaders can help their reps succeed

PART 1: HOW THE PANDEMIC HAS DISRUPTED SALES TEAMS
Before the pandemic, most sales teams were not selling virtually – 70 percent of survey 
respondents said they were selling virtually 0 to 20 percent of the time. Now, 57 percent 
report selling virtually more than 80 percent of the time, representing a massive shift. 

CHART 1
Before COVID-19, what percentage of the time were your sales reps selling virtually?

70%: 0-20%

10%: 21-40%

13.8%: 41-60%

3.8%: 61-80%
2.5%: 81+%

This shift has had significant, and often negative, effects on sales reps. They’re struggling 
to get prospects to join their calls, and, when they do join, it’s difficult to establish rapport, 
read body language, and establish credibility. Further, 65 percent reported that their reps 
are suffering from Zoom fatigue, a situation that is more than likely to be affecting the 
way prospects engage as well. Sales leaders also report concerns with their reps’ mental 
wellness, as they’re facing increased stress, loneliness, and difficulty staying engaged as a 
result of remote working. 

While some teams have responded to the situation by hosting virtual connectivity 
events and allowing flexible scheduling, not everyone is providing the support and 

2  |  HOW TO BUILD A TOP-PERFORMING VIRTUAL SALES TEAM

Fuente: JANEK Peformance Group & SellingPower Magazine, 2021

¿Antes de COVID-19, ¿qué porcentaje del tiempo sus representantes de 
ventas vendían virtualmente?



Tras dos años pandemia, la mayor parte de las 
interacciones de ventas pasaron a la hibridez

Fuente: Mckinsey &Co, 2021



Pero la pandemia no es lo único que cambiará 
para siempre el mundo de las ventas

Fuente: KPMG, 2021



La disrupción por Covid-19 cambió hábitos de 
consumidores

Fuente: Mckinsey & Co, 2020

• Trabajo

• Consumo

• Aprendizaje

• Vida en casa

• Comunicaciones

• Ocio

• Turismo y viajes

• Salud y Bienestar



“Los compradores B2B no solo se 
están moviendo hacia la 

Omnicanalidad. Ya han llegado”

Fuente: Mckinsey &Co, 2021



Beneficios de digitalizar tu proceso de ventas

• Tener mayor cobertura con tus clientes

• Estar disponible para recibir pedidos 24/7

• Tener un único flujo de datos

• Dar un buen seguimiento a los pedidos

• Mejorar la relación con los clientes

• Optimizar las transacciones

• Reducir el valor de la operación

• Aumentar el volumen de ventas

• Tener comunicación oportuna los clientes

• Reducir tiempos de gestión de pedidos



¿Qué hacer a nivel estratégico?

Fuente: Accenture, 2020

1. Re-descubrir al cliente y sus necesidades

2. Re-enfocar a la fuerza de ventas

3. Re-imaginar la oferta de productos y servicios

4. Re-hacer el enfoque de ventas

5. Re-habilitar a su equipo de ventas



Recomendaciones para directivos

Fuente: Rangarajan et al. 2021

1. Incrementar el apoyo al cliente

2. Abordar la resistencia al cambio de los

vendedores y los clientes.

3. Entender el impacto de las tecnologías

4. Mejorar la formación y el desarrollo de los

vendedores

5. Crear una fuerza de ventas adaptable



¿Qué hacer a nivel táctico?

Fuente: Bullemore, y otros, 2022

Capacitar y entrenar

• Creatividad

• Orientación al auto-aprendizaje

• Determinación del vendedor

• Resiliencia

• Auto-eficacia

• Venta adaptativa

• Flexibilidad
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