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En la historia de la humanidad siempre habran
eventos disruptivos
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Trinchera en la Primera Guerra

Mundial 1914 - 1918
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Grandes pandemias del siglo XX y XXI
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Mas de 2 afhos y mas 510 millones de contagiosu..ivm}d:!%muo
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Fuente: WHO, 2022
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Antes de la pandemia, una proporcion i L
minoritaria vendia de manera virtual

éAntes de COVID-19, éiqué porcentaje del tiempo sus representantes de
ventas vendian virtualmente?

O/ . 0O,
3.8%: 61.80% 2 81+%

13.8%: 41-60% 70%: 0-20%

10%: 21-40%

Fuente: JANEK Peformance Group & SellingPower Magazine, 2021
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Tras dos anos pandemia, la mayor parte de las "=&eiise
interacciones de ventas pasaron a la hibridez

Most B2B seller interactions have moved ... and that’s exactly
to remote or digital ... what customers want.

Current way of interacting with suppliers’ sales reps

during different stages™®
% of respondents

~70-80%

In-person 3

Remote of B2B decision makers prefer
remote human interactions or
digital self-service’”

Digital 36 35

self-serve 22 22

Why?

. * Ease of scheduling
dentifying Evaluating Ordering Reordering X

new suppliers new suppliers « Savings on travel expenses

» Safety

Fuente: Mckinsey &Co, 2021
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Pero la pandemia no es lo unico que cambiara "==EemiEz®

para siempre el mundo de las ventas
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Fuente: KPMG, 2021
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La disrupcion por Covid-19 cambié habitos de  "===esizs

consumidores B | oo b

Surge in e-commerce
brands
nery spanding, trading down

Preferance for tr

ey

* Trabajo

« Consumo

Life at home

Nesting at home

Suwrge in online

* Aprendizaje

« Vidaencasa

Communications

« Comunicaciones snd fiforwiation

In-person sampling decline

° Shift in media consumptior
+ Ocio e

 Turismo y viajes

Play and
entertainment

Health and

H Travel and mobilit wellbein
» Salud y Bienestar y g
Reduction in tourist spend and travel retai Focus on health and hygiene
Increase in domestic tourism Acceleration of organic, natural, fresh
demand

B0% raduction i internation Filness

E-pharmacy & e-do at scale

Fuente: Mckinsey & Co, 2020
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«“ 0‘@I.0
Los compradores B2B no solo se @ ® @

estan moviendo hacia la

omni lidad. Ya han llegado” ='=
mnicanalidad. Ya han llegado ,.®,o

Fuente: Mckinsey &Co, 2021
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Beneficios de digitalizar tu proceso de ventas  "==simiemt

* Tener mayor cobertura con tus clientes

» Estar disponible para recibir pedidos 24/7
* Tener un Unico flujo de datos

* Dar un buen seguimiento a los pedidos

* Mejorar la relacién con los clientes

* Optimizar las transacciones

* Reducir el valor de la operacién

« Aumentar el volumen de ventas

* Tener comunicacion oportuna los clientes

* Reducir tiempos de gestion de pedidos
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¢Qué hacer a nivel estratégico? iy vagon
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 P
5. Re-habilitar a su equipo de ventas \

Fuente: Accenture, 2020
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Recomendaciones para directivos e L

Incrementar el apoyo al cliente

2. Abordar la resistencia al cambio de los
vendedores y los clientes.
Entender el impacto de las tecnologias

4. Mejorar la formacion y el desarrollo de los

vendedores

5. Crear una fuerza de ventas adaptable

Fuente: Rangarajan et al. 2021
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¢ Qué hacer a nivel tactico? versidad del Desarro

Capacitar y entrenar

* Creatividad

* Orientacion al auto-aprendizaje
* Determinacién del vendedor

« Resiliencia

« Auto-eficacia

 Venta adaptativa

* Flexibilidad

Fuente: Bullemore, y otros, 2022
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