20 tips de negocio y automatizacion

para vender mas, basados en datos y estudios de comportamiento comercial

Estos 20 tips resumen practicas respaldadas por estudios de organizaciones como Harvard Business
Review, McKinsey y Bain & Company, ademas de reportes de la industria comercial. La idea es
simple: pequenos cambios en como respondes, das seguimiento y mides tu proceso de ventas pueden
tener un impacto grande y medible. Cada tip incluye entre corchetes el numero de la fuente
correspondiente, listada al final del documento.

I. Atencion y velocidad de respuesta

Responde en los primeros minutos. [1]
Contactar a un cliente potencial dentro de la primera hora aumenta hasta 7 veces la probabilidad
de calificarlo, frente a esperar apenas una hora mas.

°

No dejes pasar 24 horas. [1]
Las empresas que tardan mas de un dia en responder tienen hasta 60 veces menos
probabilidades de calificar al cliente potencial que las que responden en la primera hora.

°

Elige bien el momento de contacto. [1.2]
Miercoles y jueves, entre las 4 y las 5 de la tarde, son los momentos con mejor tasa de contacto
segun estudios de seguimiento comercial.

a

No dejes el primer contacto a la memoria de nadie. [3]
Una respuesta o recordatorio inmediato, disparado automaticamente, evita que un prospecto se
enfrie mientras el equipo esta ocupado con otras tareas.

a

[I. Seguimiento y organizacion del proceso

Sistematiza el seguimiento. (3|

e

El seguimiento programado y los recordatorios constantes se asocian con incrementos de hasta
40% en la tasa de cierre de oportunidades.

Manten el historial de cada cliente en un solo lugar. [45]
Cuando la informacion vive en un solo sitio, en vez de repartida entre correos y notas sueltas, es
mas dificil que un prospecto se pierda en el camino.

Prioriza segun probabilidad de cierre.

aa

Ordenar el trabajo por las oportunidades con mayor probabilidad de avanzar ayuda a enfocar el
tiempo donde mas rinde.

Documenta el proceso de venta.
Tener un metodo escrito y repetible facilita entrenar a gente nueva y mantener consistencia
cuando el equipo crece.

Reduce las tareas manuales repetitivas. [46]

Automatizar tareas administrativas de bajo valor puede liberar una parte considerable del tiempo
del equipo comercial para dedicarlo a vender.
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Da visibilidad del avance atodo el equipo. [4]

Compartir el estado del proceso comercial en tiempo real mejora la coordinacion y evita que dos
personas trabajen la misma oportunidad sin saberlo.

[ll. Datos y decisiones

11

12

13

14

15

Mide antes de opinar. [6,7]

Los equipos que usan datos para analizar su propio proceso comercial reportan mejoras de
eficiencia consistentes, del orden de 10% a 15%.

Apoyate en pronosticos mas precisos. [6,7]
El uso de datos y automatizacion en el proceso comercial se asocia con una reduccion de 20% a
30% en los errores de pronostico de ventas.

Revisa unas pocas metricas clave cada semana.

Tasa de conversion, tiempo de respuesta y duracion del ciclo de venta son indicadores minimos
que conviene monitorear de forma constante.

Aprende de cada ciclo de venta, no solo una vez al ano.

Ajustar el proceso trimestre a trimestre, con datos frescos, es mas efectivo que hacer una
revision anual con informacion desactualizada.

Segmenta antes de comunicar.

Enviar el mensaje correcto al segmento correcto mejora la respuesta frente a comunicaciones
genericas para toda la base de clientes.

IV. Clientes actuales y crecimiento

6

17

.ﬂ

18

19

20

Recuerda que retener cuesta menos que conseguir. [s]
Atraer un cliente nuevo puede costar entre 5y 25 veces mas que conservar uno actual.

Prioriza la venta cruzada con clientes existentes. [s,9]

Ofrecer productos complementarios a clientes actuales tiene una tasa de exito de 60% a 70%,
frente a 5% a 20% con prospectos nuevos.

Pide referidos de forma activa, no esperes a que lleguen solos.

Un cliente satisfecho suele ser la fuente de nuevas oportunidades mas barata y confiable que
cualquier campana de adquisicion.

Cuida larelacion despues de cerrar la venta. [g]

Un aumento de apenas 5% en la retencion de clientes puede elevar las utilidades entre 25% y
95%.

Simplifica las opciones que ofreces. g

Reducir la complejidad de precios y alternativas puede aumentar los ingresos entre 5% y 40%,
ademas de bajar costos.
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Un patron detras de los 20 tips.

Casi todas estas practicas comparten algo en comun: son faciles de recomendar, pero dificiles de

sostener solo con buena voluntad y hojas de calculo. Responder en minutos, dar seguimiento sin
fallar, tener la informacion centralizada y medir el proceso semana a semana son cosas que un
equipo puede hacer manualmente por un tiempo, pero que se vuelven fragiles cuando el volumen
de clientes crece o alguien del equipo cambia. Los equipos que logran mantener estas practicas
de forma constante, apoyandose en algun tipo de sistema que les ayude a automatizar el
seguimiento y centralizar la informacion, tienden a ver resultados mas grandes y mas duraderos,
con mayor control sobre lo que realmente esta pasando en su proceso comercial.
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