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CANALES DIGITALES
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LA ECONOMIA MUNDIAL SE MUEVE A
TRAVES DE LAS VENTAS, PERO SIN
CLIENTES NO HAY VENTAS




Soy Licenciada en Marketing,
especialista y trainer en ventas en €|
sector privado. Me desempené
profesionalmente en entidades como
Millicom, Camurel, Marusa, Impacto,
Scann Market, desempenando funciones
comerciales en niveles gerenciales. Fui
docente universitaria durante 6 anos.

Soy embajadora de la Asociacion Internacional de
vendedores AlV
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Comuni caci oOn en
los canales digitales
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Segmento, shopper ,
prospecto

A
A
A
A
A
A
A

ldentificar cual es el segmento.

En que negocio estoy y que vendemos
Generar conexion

Crear contenidos que generen VALOR
Que valorar HOY el SHOPPER
Contenido con Historias

Contenidos con Informacion




Impacto del Entorno en la
Ev ol udelasventas de
Offline al Online

Del mundo offline de |la venta consultiva al online.

Offline

Se componen por aguellos canales que No estan en la web.
Podemos considerar como canales offline a:
Radio

Television

Prensa escrita

Revistas

Tarjetas de presentacion

ANnuncios

Volantes

Telefonia fija

Toda publicidad fuera de la red
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Cara a Cara.
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Online

Se componen por aquellos canales que estan en la web.
Podemos considerar como canales online a:

Email

Pagina web (Ecommerce)

Redes Sociales

Teléfonos celularesy fijos

Whatsapp

Telegram

Youtube

o Do Do Io I» I» o Do

Plataformas de ventas (Ecwid, shopify)
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El Consumidor Omnicanal

El uso intensivo de los celulares inteligentes, tabletas y computadoras. Las personas entran
y salen del mundo fisico y en linea en sus viajes de compras.

¢ Como adaptarnos al omnicanal?
Los clientes pueden descubrir un producto en la tienda, verificar precio en lineay
comprarlo por Amazon.
Por otro lado pueden ver un producto en internet y comprarlo en una tienda o con un
vendedor.
Nacen dos conceptos muy interesantes:
- Webrooming: Online a Offline

- Showrooming: Offline a Online



A"}/ 3
RoAthd
, : S
Tecnicas de Vent a BRuIS Mi PyME Cumple
Vlrtu al fﬁg%% Cclantfrodel'apoyh/pypromocuc.)n|
| | a la Tormalizacion empresaria

A
El Consumidor Omnicanal

El uso intensivo de los celulares inteligentes, tabletas y computadoras. Las personas entran
y salen del mundo fisico y en linea en sus viajes de compras.

¢ Como adaptarnos al omnicanal?
Los clientes pueden descubrir un producto en la tienda, verificar precio en lineay
comprarlo por Amazon.
Por otro lado pueden ver un producto en internet y comprarlo en una tienda o con un
vendedor.
Nacen dos conceptos muy interesantes:
- Webrooming: Online a Offline

- Showrooming: Offline a Online



\--/3
: %‘qg =
a o &
T_ecnl cas de Vent a .,%%a%%wpymmumple
-\ Centro d i¢
virtual MR sl
/\
De vuelta a |lo basico Explore nuevas formas de prospectar

Al vender virtualmente, los
fundamentos o principios inmutables
de ventas son mas importantes que
nunca.

Aplicar disciplinadamente los
principios inmutables de las ventas,
tales como: anticiparse con las
preguntas, escuchar empaticamente,
valorar el tiempo del comprador,
construir una relacion de confianza,

por ejemplo.

cComo entrar en contacto con
prospectos cuando No se puede hacer
conexiones en persona?

Construir una fuerte marca personal
digital, busca en los lugares correctos
(redes sociales), causa una impresion

personal atractiva.

GCenera valor agregado, mas alla del

producto y del servicio técnico.



Técnicas de Vent a

Virtual

Haga que los compradores se sientan

comodos

Cuanto mas comprometidos estén los
compradores con el proceso, mas
probabilidades habra de que

realicen la compra. Eduque a los
clientes sobre el proceso de ventas
virtual, respete tiempo de su cliente
(recuerde la fatiga de las plataformas
virtuales). Construye una relacion

genuina, sé auténtico genuinoy real.
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De segui miento a | as métricas

Los datos son conocimiento y el conocimiento
es poder. Los analisis de ventas son una
ventana al comportamiento del

comprador. Convierta puntos de datos
individuales en tendencias rastreables, que
puedan mostrarle lo que funciona en su
proceso. Mida el ciclo de ventas, % de alcance
de crecimiento, Numero de clientes nuevos,

de seguidores y su valor, por ejemplo.
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Herramientas
e

disponibles

Dentro del celular, podemos tener
plataformas GRATUITAS que ayudan a que
tener CONEXION con |los prospectos.

A WhatsApp
A Instagram
A Facebook

Que tengan contenidos de VALOR PARA TU
SEGMENTO.




L
Sl
%S Mi PyME Cumple
fﬁﬂ%% Centro de apoyo y promocion
i a la formalizacion empresarial

WhatsApp

Es una aplicacion de mensajeria instantanea en la que se envian y
reciben mensajes mediante Internet, asi como imagenes, videos,
audios, grabaciones de audio (notas de voz), documentos,
ubicaciones, contactos, gifs, stickers, asi como Ilamadas vy

videollamadas con varios _ la

la




