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Sales Professional



COMO USAR LAS NUEVAS HERRAMIENTAS
DE SALES PROFESSIONAL






COMO GERENTE DE VENTAS DEBES USAR TECNOLOGIA PARA LLEVAR TU
PROCESO DE VENTAS AL OTRO NIVEL.

COMO SERIA TU DIA SI AL LLEGAR A LA OFICINA EN LA MANANA YA
PUDIERAS VER TODO EL DESEMPENO Y TRABAJO ASIGNADO A TU
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COMO REPRESENTANTE DE VENTAS, IMAGINATE LLEGAR Y PODER SABER
EXACTAMENTE QUE LEADS ESTAN CALIFICADOS PARA TRABAJAR....




CONFIGURACION:

EQUIPOS

PRODUCTOS

CAMPOS OBLIGATORIOS
MULTIPLES PIPELINES DE VENTAS



EQUIPOS:

REDIRECCIONAR MENSAJES DE CHAT
REPORTES POR EQUIPO

PLANTILLAS POR EQUIPO

NO SOLO EQUIPOS DE VENTAS
PIENSA CREATIVAMENTE



PRODUCTOS:

NUEVO OBJETO DEL CRM

CAPACIDAD DE RELACIONAR CON OPORTUNIDADES Y
DEALS

REPORTES DE INVENTARIO



CAMPOS OBLIGATORIOS:

LA INTEGRIDAD DE TODA LA DATA ES MUY
IMPORTANTE

PUEDES CONFIGURARLOS PARA NEGOCIOS,
EMPRESAS Y CONTACTOS.

EJEMPLO USO: QUIERO HACER UN SEGUIMIENTO
DE MI PIPELINE MAS EXACTO



MULTIPLE PIPELINES

OTROS PROCESOS EJ: RENOVACIONES,
ACTIVIDADES OBLIGATORIAS POST VENTAS,
PROCESO DE CONTRATOS, GARANTIAS

SER CREATIVO



COMO USAR ES

AS I

ERRAMIENTAS EN EL

DIA A DIA DE UN GE
PDE UN REPRESENTANTE DE VENTAS

RENTE DE VENTAS Y
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CUANDO TU NEGOCIO CRECE TIENES QUE
ASEGURARTE QUE ESTAS CUBRIENDO TODAS
LAS BASES DEL PROCESO DE VENTAS



EMPODERAR A TU EQUIPO DE VENTAS A
CONVERTIR LEADS EN CLIENTES
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LOS REPS VAN A ENTRAR AL CRM E
INMEDIATAMENTE VAN A SABER CUALES SON
LOS LEADS BUENOS.



VISITANTES

visltor-to-lead rate

lead-lo-opp frale

OPPORTUNITIES

epp-to-close rate

CLIENTES

customer-ta-proamafier rate




LEAD A OPPORTUNITY

ROTACION PARA ASIGNACION DE LEADS CON WF

TAREAS AUTOMATICAS CON WF

CREAR LISTAS DE LEADS CON PREDICTIVE LEAD SCORE
PERFECCIONAR TU TIEMPO (SMART NOT Y SMART SENDS TIME)



VISITANTES

visltor-to-lead rate

lead-lo-opp frale

OPPORTUNITIES

epp-to-close rate

CLIENTES

customer-ta-proamafier rate




QUEREMOS VER CUALES DEALS SON LOS QUE
DEBEMOS TRABAJAR
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MODELO REPETIBLE Y ESCALABLE REQUIRE
PRECISION EN LA INFORMACION



OPORTUNIDAD A CLIENTE

CAMPOS OBLIGATORIOS
PRODUCTOS
MULTIPLE PIPELINES



CUALES, PORQUE Y QUE DEALS: LOS REPS YA
TIENE TODO LO NECESARIO..

COMO ESTAMOS MIDIENDO QUE SON
EXITOSOS?

COMO MANAGER TIENES TODO A LA MANO,
QUE REPORTES ESTAS USANDO?




REPORTES

REPORTES PERSONALIZADOS
EXTRA DASHBOARD
MULTIPLE PIPELINES



RECOMENDADOS

DESEMPENO DEL EQUIPO DE VENTAS: CONTACT CREATED TO
DEAL WON

DEAL CLOSE VS GOAL: VER SI ESTAMOS CUMPLIENDO LA
META
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Alguna Pregunta?
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