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Cémo marca
Zendesk Sell la
diferencia

Lo has hecho. Has decidido mejorar tu proceso
de ventas y has invertido en un potente sistema
CRM de ventas. Las ventas modernas son una
competicién compleja y de alto riesgo y has dado

un paso importante para ser mas competitivo.

Sin embargo, elegir la herramienta correcta es solo el
principio. Para que tu inversidn sea rentable, querras
sacar todo el partido a las prestaciones que has obtenido.
Y eso no sucede por casualidad. Exige marcarse

objetivos y disefiar una estrategia.

Y aqui es donde entra en juego tu sistema CRM. Te
permite mejorar la experiencia global de tus clientes, ya
que te ofrece la capacidad de gestionar con mas eficacia
todo el recorrido del cliente, desde la venta hasta el
servicio de atencion, y esto puede tener un efecto
positivo en todos los aspectos de tu negocio. Incluye
también una mayor visibilidad del pipeline y del
rendimiento, informacién para elaborar informes mas
detallados, datos centralizados de los clientes y mucho
mas. Zendesk Sell es un sistema CRM disefiado para
aumentar la productividad de los representantes de
ventas, ofrecer una mejor experiencia del cliente, y
proporcionarte la visibilidad del pipeline y del
rendimiento que tu equipo necesita para alcanzar e

incluso superar tus objetivos de ingresos.



Empezar con el pie derecho es fundamental
para sacar el maximo partido de un producto
nuevo. Muchas empresas cometen errores

gue podrian evitarse cuando implementan un

sistema CRM nuevo. Y aunque puedas corregir

el rumbo (nunca es demasiado tarde para
mejorar la forma de hacer las cosas), es mejor

para todos si lo haces bien desde el principio.

Consigue que los usuarios participen desde el
principio.Sabes que Sell les facilitara el trabajo a
tus comerciales. Sin embargo, todo el mundo se
acostumbra a hacer las cosas de una determinada
manera y resulta dificil hacer que cambien.

Si tus comerciales no adquieren el habito de
usar Sell, no sacards partido a tu inversion.

Lo primero y mds importante: convence a

tu equipo de qué manera concreta puede
beneficiarles el producto. Haz hincapié en

cémo puede ahorrarles tiempo, reducir su

carga de trabajo y mejorar sus estadisticas.

Y para que les resulte mas atractivo, plantéate
ofrecer incentivos o recompensas a los primeros
en adoptarlo. Y puedes afiadirle algo de diversidon
introduciendo la gamificacion como parte de la
implementacion. Las pequefias recompensas

Prdcticas recomendadas de Zendesk Sell

Empieza

bien con tu
sistema CRM

(como conseguir una tarjeta regalo de 10 €
por completar la formacién sobre CRM) pueden
suponer un estimulo mucho mayor para tu equipo.

Disefia un plan (y cifiete a él).Conocer (teéricamente)
cudles son las capacidades de tu nuevo sistema CRM
no es suficiente para empezar a aprovechar las ventajas
de esas funciones. En primer lugar, necesitas gestionar
de manera eficaz el proceso de implementacién. Junto
con tu equipo de ventas, departamento de Tl y personal
de asistencia de Zendesk, decide qué caracteristicas
quieres que incluya tu sistema CRM.


https://www.zendesk.com/blog/10-common-crm-problems-fix/
https://www.zendesk.com/blog/10-common-crm-problems-fix/
https://www.zendesk.com/blog/10-common-crm-problems-fix/

Disefia un plan para conseguir que el CRM
funcione como necesitas (lo cual incluye las
necesarias conexiones con otros productos) y
forma a los usuarios para que puedan
aprovecharlo al maximo. En la parte técnica del
plan, ten mucho cuidado con el sindrome del
lavadero. Si te metes en una espiral de afiadir
muchas funciones solo porque podrian estar bien
(que tu equipo de ventas puede que utilice o no),
el proyecto puede eternizarse. Cifiete al principio a
las funciones que tengan mas relacion con tus
objetivos (mas tarde podras afiadir mas, cuando la
herramienta se utilice de manera habitual).

Asegurate de ofrecer toda la asistencia y
formacion necesarias. El objetivo es que los
usuarios cuenten con la suficiente formacién para
entender el CRM y sacarle el médximo partido.
Cuando tengan alguna duda que no resuelva la
formacién, deberian saber con quién contactar
para obtener una respuesta rapida con un minimo
esfuerzo.

Un buen plan es capaz de equilibrar las necesi-
dades técnicas y humanas de una implementacién
correcta. No necesita contar con un proyecto
enorme, que abarque varios meses. El setenta por
ciento de los clientes de Sell implementan el
sistema CRM en menos de ocho semanas.
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Obtén los datos correctos. El valor de un CRM
depende de la calidad de los datos que contiene.
Si tu equipo de ventas solo obtiene informacién
completamente obsoleta del CRM, afectard a sus
esfuerzos por cerrar ventas. Trasladar los datos de
los clientes que ya tienes a Sell es facil (que esto
no te preocupe). Asegurarte de que los datos sean
limpios y precisos antes de afiadirlos puede ser
muchisimo mds dificil. En realidad, depende de
cémo hayas gestionado los datos en tu sistema
anterior.

Si tienes suerte, tus comerciales ya estaran
siguiendo un proceso claro para mantener
actualizados los datos de los clientes con un
formato uniforme. En caso contrario, tendras que
crear un proyecto para actualizar los datos que
tienes para empezar desde una posicion sdlida en
Sell.

Si no se convierte en un proyecto enorme y
frustrante, utilizalo como una oportunidad para
crear un proceso claro desde el principio que
conserve los datos de los clientes limpios, precisos
y actualizados.


https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408843443866-Getting-started-with-Zendesk-Sell#topic_cx1_q4y_jsb 
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408843443866-Getting-started-with-Zendesk-Sell#topic_cx1_q4y_jsb 

Define claramente
tu proceso de
ventas

Si tu equipo de ventas ya utiliza Si bien es posible que los detalles especificos
varien segun cada empresa, por lo general, las

un proceso de ventas definido =
fases principales de los procesos de ventas son:

claramente, un sistema CRM nuevo

. * Prospeccién.Todas las actividades
es un buen motivo para volver a p

. . . elacionadas con la identificacién
examinarlo y actualizarlo. Si has estado relad ienticadt

. . de clientes potenciales, hacer que
trabajando sin un proceso de ventas 3 B

ini te conozcan y despertar su interés
definido hasta ahora, aprovecha zcan y despertar su inter

. or tus productos o servicios.
esta oportunidad para crear uno. P P

¢ Cualificacién. En esta fase, se determina

Aclarar tu proceso de ventas contribuird a que el valor relativo de los diferentes
todo el mundo trabaje en la misma direccion. Tus
vendedores sabran siempre cudl es el siguiente
paso que deben dar, lo que reducira la confusion y a cudles se dedicaran los recursos.
mejorard la eficiencia. Esto evitard que se pierdan
por el camino valiosos clientes potenciales porque
no esta claro quién tiene que ponerse en contacto la que convences a los clientes
con ellos o porque dos representantes de ventas
van detrds del mismo cliente.

clientes potenciales para determinar

¢ Presentacion. Esta es la etapa en

potenciales del valor de tu

empresa mediante presentaciones,
Para definir tu proceso de ventas, empieza por
hablar con tu equipo de ventas para tener una
idea clara de cual es su procedimiento actual.
Combina la informacién que te den con los datos
que tienes sobre qué es lo que estd funcionando
bien ahora. Luego siéntate y disefia los pasos
concretos de cada una de las fases
del proceso.

demostraciones y llamadas de ventas.
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https://www.zendesk.com/blog/sales-process/
https://www.zendesk.com/blog/build-sales-crm-process/
https://www.zendesk.com/blog/sales-prospecting/
https://www.zendesk.com/blog/ultimate-lead-qualification-checklist-just-5-questions/

e Presupuestos. Aqui es donde
empiezas a hablar de dinero, de
cuanto les va a costar tu producto
y los términos de uso concretos.

e Cierre. Las negociaciones finales para
cerrar el trato y finalizar la venta.

"Para definir tu proceso

¢ Posventa. Si la venta se produce,

remite al cliente al servicio de atencion de Ventqs, empiezq por
al cliente para recibir asistencia con la o
implementacion; si se pierde la venta, hqblqr con tu eql"po de

lleva a cabo un analisis para entender el

porqué y para buscar formas de mejorar. Ven'l:CIs parq tener una
Contar con un proceso de ventas eficaz marcara la |deC| CIC"'G de CUCII es su

diferencia del valor que obtendras e _° ]
de tu nuevo CRM. procedimiento actual’.
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Cuando se invierte en un producto

que ofrece muchas funciones utiles, se
corre el riesgo de dejar pasar algunas
de las mejores. Sin embargo, todas

las caracteristicas de Zendesk Sell se
ofrecen por un motivo. Cada una de ellas
puede contribuir a que el proceso de
ventas sea mas facil, eficiente y efectivo
si tu equipo las pone en practica.
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Diez prdcticas
recomendadas
para Sell

Aqui tienes algunos consejos y
trucos para ayudarte a empezar.

1. Conecta todos tus canales de
comunicacidn

Las ventas modernas deben ser omnicanal porque
eso es lo que esperan los clientes. Esto plantea
retos a los vendedores porque significa que deben
tener presente el contexto entre las diferentes
interacciones que tienen lugar en los distintos
canales: correo electrénico, chat, teléfono, etc.
Cualquier interrupcién en la comunicaciéon puede
suponer una experiencia deficiente que haga que
el cliente quiera marcharse. De hecho, segun
nuestro Ultimo informe, Tendencias de CX, méas del
60 % de los clientes se iria a la competencia
después de una Unica mala experiencia.

Sell estd pensado para conectar la informacién
procedente de los distintos canales que utilizan
tus clientes potenciales en un solo producto
central. Todos los puntos de contacto de los
clientes con tu empresa se pueden afiadir
facilmente como puntos de datos en sus registros.
En la mayoria de los casos, esto sucede de
manera automatica, por lo que tu equipo no tendra
que hacer trabajo extra para registrar la
informacioén.


https://www.zendesk.com/blog/omnichannel-experience/
https://www.zendesk.com/customer-experience-trends/

Por ejemplo, puedes configurar Sell para que se
sincronice automaticamente con tu correo
electronico. Esto permite a Sell mantener un
registro de todos los contactos por correo
electrénico que tu equipo ha mantenido con un
cliente potencial y registrar en tiempo real cuando
abren los correos, hacen clic en ellos o responden.

Por su parte, Sell Voice permite enlazar el teléfono
de cada comercial con la plataforma. Después,
podrés enviar y recibir lamadas y mensajes de
texto desde el propio Sell, ademds de registrar la
llamada, grabarla, afiadir otra persona o ver un
guion mientras hablas. También puedes configurar
tu calendario para que se sincronice con Sell y se
actualice automaticamente cuando se programe
una llamada.

2. Centraliza la informacion
de las cuentas en un sitio

Leads, tratos y contactos. Ofrecer una experiencia
fluida a los clientes existentes y a los potenciales
es importante, pero tus comerciales también lo
son. Con Sell es facil crear una fuente de
informacién Unica para todos los datos esenciales
de las cuentas.

Para que esto sea una realidad, tu sistema CRM
debe actualizarse cada vez que un representante
de ventas lo utilice. Sell utiliza la clasificacion
leads, contactos y tratos para que tu equipo pueda
identificar rapidamente en qué punto del pipeline
se encuentra un cliente potencial. Tu equipo
asignara a los leads puntuaciones diferentes en
funcién de su interés. Cuando el equipo de ventas
tenga datos suficientes para calificar a un lead,
puedes transferirlo a la categoria de contacto.
Después, cuando el equipo haga que avance por
el pipeline de ventas, se podra transferir a la
categoria de tratos.
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Conversiones del pipeline. Comprender qué son
los leads, los tratos y los contactos dentro de tu
embudo de ventas te permite marcar la
informacién importante para las demas personas
dentro de tu empresa. Ayudan al equipo a priorizar
los tratos en los que deben centrarse y son una
garantia de que no malgastaras recursos utilizando
tacticas que pertenecen a otra etapa del embudo
de ventas. Hacer un seguimiento del paso de los
leads a contactos y después a tratos también te
ayudard a comprender los indices de conversion
de tu pipeline, algo muy util que cualquier
responsable de ventas debe conocer para
alcanzar sus objetivos de ingresos. Si ves que los
tratos se quedan bloqueados en una etapa
concreta, puedes usar esa informacion para
cambiar tu estrategia. Todos estos datos se
pueden insertar también en la herramienta de
elaboraciéon de informes para obtener informacion
mas detallada.

Captura de datos personalizados. Ademas de las
tres categorias principales, Sell te permite crear
campos personalizados. Todas las empresas
tienen un proceso de ventas Unico. Esto significa
que la informacién que recopiles no se vera
limitada por las caracteristicas que Sell incluye de
manera predeterminada. Decide con tu equipo de
ventas qué campos afiadir y, después, personaliza
Sell para que se adapte mejor a tus necesidades.



https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821242266-Integrating-email-with-Zendesk-Sell
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821242266-Integrating-email-with-Zendesk-Sell
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821242266-Integrating-email-with-Zendesk-Sell
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408846861082-Using-calls-and-text-in-Sell-Voice
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821917082-Understanding-leads-contacts-and-deals-in-Sell
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408838289562-Creating-and-managing-custom-fields-in-Sell

3. Identifica los leads de mds
valor y céntrate en ellos

Sell ofrece herramientas para ayudarte a identificar
los leads que todavia no tienes en tu radar y
asignar puntuaciones a los que tienes para
priorizar tus actividades. En el primer caso, las
herramientas de interaccién de ventas de Sell
vienen equipadas con datos de millones de
empresas y contactos, por lo que te
proporcionardn ventaja a la hora de encontrar
leads. Los mismos datos se pueden aplicar a los
leads que ya tienes en el sistema para enriquecer
la informacién que tienes sobre ellos.

Para los clientes potenciales que ya estan en tu
pipeline, Sell ofrece la funcién puntuacion de |leads
que convierte un complejo juego de hipdtesis en
una ecuacioén mas sencilla. Puedes analizar qué
variables suelen correlacionarse con los indices de
conversiéon y el valor de vida util de los clientes, y
otorgar a cada factor una puntuacion segun su
importancia. De esa manera, tus comerciales
sabran qué leads deben priorizar.

Sell te permite también crear listas inteligentes.
Las listas inteligentes son una manera excelente
de crear vistas guardadas de los datos que
consultas con mas frecuencia.
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Por ejemplo, puedes crear listas inteligentes
basadas en las puntuaciones de tus mejores leads
para crear una lista de los "més interesantes", o
para un determinado sector para crear secuencias
de contacto especificas.

4. Optimiza la comunicacién
masiva sin dejar de ser personal

El setenta y seis por ciento de los consumidores
esperan experiencias personalizadas. Pero hacer
bien la personalizaciéon es fundamental y exige la
combinacién correcta de buenos datos y potentes
funciones. Sell te ofrece las herramientas necesar-
ias para enfrentarte al reto.

Envia correos electronicos masivos con las listas
inteligentes. Como hemos mencionado
anteriormente, las listas inteligentes son una forma
rapida y sencilla de crear listas con los datos que
consultas con mas frecuencia. Esto te permitird
enviar mensajes segmentados a un determinado
grupo de leads, facilitando la adaptacion el
mensaje en funcién de lo que sabes de ellos.

Con Sell, podras enviar correos electronicos
masivos a tus listas de leads y contactos sin que
sepan que es un correo electrénico masivo.

De esta manera, mantendras un tono personal
aunque amplies tu alcance a gran escala.

Automatiza los aspectos basicos. La
personalizacidon resulta mas complicada cuando se
hace a gran escala; por eso, Sell ofrece
caracteristicas que reducen la carga de trabajo sin
afectar a la calidad. Guardar |os correos
electronicos como plantillas hace que sea fécil
volver a usar las mismas palabras mas adelante y
no tener que rebuscar en tu bandeja de enviados
para encontrar un mensaje que copiar y pegar o
tener que escribir cada correo electrénico desde
cero (con la cantidad de tiempo que llevan estas
dos cosas). Sell te ofrece también etiquetas de
fusion para que puedas personalizar ain mas los
correos electrénicos que envias, sin tener que
cambiar de forma manual la informacién incluida
en cada uno. Puedes utilizar las etiquetas de
fusién con campos estandar (como los nombres) y
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408838896922-Sales-Engagement-Tools-Reach-FAQs
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408838896922-Sales-Engagement-Tools-Reach-FAQs
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408824510490-Scoring-your-leads-and-deals 
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408827735066
https://www.zendesk.es/blog/start-providing-personalized-customer-service/
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828307226-Sending-bulk-email-messages
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828307226-Sending-bulk-email-messages
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821812890-Creating-and-editing-email-templates
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408821812890-Creating-and-editing-email-templates
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828807066
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828807066

también con campos especializados, como los

relativos a los sectores o a determinadas acciones.

Configura secuencias. En algunas ocasiones,
tienes leads o contactos que no puedes gestionar
con rapidez, pero no quieres perder el contacto
con ellos. Aqui es donde las secuencias de
correos electronicos automaticas resultan utiles.
Los correos automaticos en secuencia se crean
con las plantillas y las cadencias que hayas
configurado en Sell. Puedes incluso supervisar el
rendimiento de las secuencias para optimizarlas.
Es una manera sencilla de mantener a interesados
a los clientes potenciales en tu empresa después
del mensaje inicial.

5. Disefia una estrategia de
automatizacién

Contar con un proceso de ventas y una estrategia
de priorizacion de los leads eficientes pueden
reducir de manera considerable el volumen de
trabajo de tu equipo de ventas. Sin embargo, otra
manera muy Util de reducir la carga de trabajo es
eliminar las tareas secundarias y tediosas de sus
obligaciones.

Sell incluye herramientas que permiten
automatizar muchas tareas a los equipos de
ventas. Algunas ya las hemos hecho nosotros,
como la de puntuacién de los clientes potenciales,
que pondera el valor relativo de los leads por ti.
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Las secuencias de correos electronicos
automatizan el proceso de ponerse en contacto
con los clientes potenciales para que sigan
pensando en tu marca.

Ademas, tu equipo puede configurar disparadores
de ventas para integrar la automatizaciéon en més
pasos del flujo de trabajo de ventas. Los
disparadores de ventas se crean con sentencias
condicionales de tipo Si/Entonces. Por ejemplo,
puedes automatizar el flujo de trabajo de todos los
representantes de ventas para que cada vez que
se produzca en Sell un evento (por ejemplo, la
actualizacion de un trato) que cumpla una
determinada condicién (por ejemplo, "El valor del
trato es superior a 50 000 €), Sell intente de
manera automatica llevar a cabo las acciones
definidas para ese disparador (por ejemplo,
reasignar el trato al mejor comercial).
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408842857370/?_gl=1*1qamdua*_ga*MTQwODM5NjkyNS4xNjU3OTE4NTUz*_ga_FBP7C61M6Z*MTY2MTI3ODA2Mi4xNy4xLjE2NjEyNzkzMDAuNjAuMC4w&_ga=2.216021781.2094225432.1661183175-1408396925.1657918553
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408842857370/?_gl=1*1qamdua*_ga*MTQwODM5NjkyNS4xNjU3OTE4NTUz*_ga_FBP7C61M6Z*MTY2MTI3ODA2Mi4xNy4xLjE2NjEyNzkzMDAuNjAuMC4w&_ga=2.216021781.2094225432.1661183175-1408396925.1657918553
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408842857370-Setting-up-email-and-task-sequences-in-Sell
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4418343631002-Creating-Sell-sales-triggers
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4418343631002-Creating-Sell-sales-triggers

6. Organiza tu dia y mantente
centrado

Aunque hayas eliminado todas las pequefias
tareas tediosas de tus vendedores, es facil que se
distraigan. Sell ofrece también funciones que
ayudan a los equipos de ventas a organizar listas
de tareas y centrarse en ellas todos los dias.

Cuando se empieza el dia con una lista clara de
tareas para hacer, arrancar es mucho mas facil.
El reproductor de tareas de Sell te muestra la
siguiente tarea de la lista, junto con los detalles
contextuales que necesitas para completarla. De
esta manera, es mucho mas sencillo y eficiente
pasar al siguiente proyecto y se reducen las
posibilidades de que surjan distracciones por el
camino. A medida que avances por la lista, veras
una barra de progreso con la que podrds evaluar
el porcentaje del trabajo diario que has hecho
hasta el momento.

Ademas, si una tarea supone hacer muchas llama-
das de teléfono, puedes utilizar la funcion de
marcado automatico de Sell que registra también
de manera automatica las llamadas. El tiempo que
se ahorra con cada llamada puede parecer mini-
mo, pero para los comerciales que realizan mu-
chas llamadas, supone una diferencia importante.

"Sell ofrece funciones que
ayudan a los equipos de
ventas a organizar listas
de tareas y centrarse

en ellas todos los dias”.
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7. Refuerza la coherencia de tu
proceso de ventas

Tener un proceso claramente definido no significa
que tu equipo de ventas tenga que seguirlo al pie
de la letra. Por lo general, todo el mundo sigue sus
propios habitos y pueden empezar a saltarse
algunos pasos del flujo de trabajo establecido.

Si personalizas tu pipeline de ventas para que se
adapte a las diferentes etapas de tu proceso de
ventas, reducirds las triquifiuelas y logrards que lo
adopten mds vendedores.

En lo que se refiere a la recopilacién de datos, no
hay concesiones: puedes configurar campos
obligatorios. Por ejemplo, cuando se crea un lead,
un contacto o un trato, normalmente se necesita
registrar algunos datos bésicos, como el nombre
de la empresa, el nombre del contacto y la direc-
cién de correo electrénico. Puede que también
quieras registrar datos clave cuando un trato pase
a otra fase. Sell se asegura de que los represen-
tantes registren esos datos haciendo que sean
obligatorios.
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408825370906-Using-the-task-player
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828369050-Creating-a-Sell-Voice-call-list-for-automatic-dialing#:~:text=The%20automated%20power%20dialer%20feature,compliance%20with%20all%20applicable%20laws.
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408828369050-Creating-a-Sell-Voice-call-list-for-automatic-dialing#:~:text=The%20automated%20power%20dialer%20feature,compliance%20with%20all%20applicable%20laws.
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408820185882-About-sales-pipeline-stages'
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408838136218-Working-with-mandatory-fields
https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408838136218-Working-with-mandatory-fields

8. No pierdas productividad
mientras te desplazas

Algunos comerciales estan siempre fuera de la
oficina. Pero, estén donde estén, serdn mas
eficaces si pueden acceder a los datos de ventas
mientras se desplazan.

Con CRM movil de Sell, tus representantes de
ventas tienen toda la informacién y las funciones
que tendrian con la aplicacién de escritorio. Esto
aumenta su eficacia, porque no pierden ninguna
de las funciones esenciales cada vez que tienen
que salir de la oficina. La aplicacién para
dispositivos moviles de Sell hace un seguimiento
automatico de todos los datos de las actividades,
como los correos electrénicos, las visitas o las
llamadas de teléfono, por lo que no se pierde
ningun dato valioso de las interacciones.

9. Fomenta la colaboracidén entre
departamentos

El equipo de ventas no funciona en el vacio, o al
menos no deberia. El intercambio de datos con

otros equipos dentro de la empresa proporciona al

departamento de ventas una idea mas clara de
todo el recorrido del cliente.

Prdcticas recomendadas de Zendesk Sell

Marketing. Sell se puede conectar con varias
aplicaciones de automatizacion de marketing
de terceros, como Act-On o DotDigital.

De esta manera, podrds integrar los analisis del
comportamiento de los consumidores en tus
tacticas de venta. Por ejemplo, puedes poner
en marcha campafias por correo electrénico
utilizando tus datos de ventas para captar mas
leads cualificados y lograr mds conversiones.

Asistencia. Zendesk permite colaborar a tus
equipos de ventas y atencion al cliente para
mejorar las experiencias del cliente y superar

los objetivos de la empresa. La integracién con
Support te permite compartir datos y analisis
fundamentales para conocer mejor a los clientes,
identificar las oportunidades de ventas cruzadas y
complementarias para aumentar los ingresos

y fomentar la fidelizacidén de los clientes.

Es importante sefialar que todo esto se hace en
una Unica plataforma y, de esta manera, puedes
optimizar las operaciones y reducir el coste

total de propiedad.

Estas integraciones no eliminan la capacidad de tu
equipo de controlar quién tiene acceso a la
informacién. Tu controlas los permisos. Si se
necesita limitar el acceso a algunos datos, o si
algunos de ellos son sencillamente irrelevantes
para otros equipos, puedes configurar permisos
para bloquear el acceso. No obstante, disponer de
un producto que haga mas facil compartir la
informacién entre departamentos es una forma
perfecta de evitar los silos internos.
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https://www.zendesk.es/sell/crm/mobile/#definition
https://www.zendesk.com/marketplace/apps/sell/565684/act-on-software/
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4408819704474-Understanding-advanced-permissions-in-Sell

10. Prepdrate para tomar
decisiones basadas en datos

Llegados a este punto, sabes que Sell facilita la
recopilacion de datos. Sin embargo, debes
organizar y analizar esos datos de una forma que
te permita utilizarlos de manera mas eficazy
proporcionar a tu equipo de ventas la informacién
que necesitan para tomar decisiones basadas en
datos. Aqui tienes tres recomendaciones para
empezar a utilizar las funciones de elaboracién de
informes y analitica de Sell.

e Crea paneles con analitica avanzada.
Con las funciones avanzadas de analitica
de ventas de Sell, tu equipo de ventas
puede crear paneles para acometer
los principales indicadores clave de
rendimiento de ventas. Ahora bien, tu
panel no deberia ser excesivamente
complejo. En lugar de eso, debe ser clave
para un aspecto concreto del negocio
y centrarse en lo que le preocupa a tu
audiencia. Hazte esta pregunta: ;para
quién estas creando el panel y qué
informacién clave quieres obtener?

Por ejemplo, un panel de generacioén

de pipelines te permite conocer si tu
pipeline tiene problemas. Cuando disefies
un panel, considera afiadir cuadros

de texto, imagenes y filtros para que

todo el mundo pueda obtener por si
mismo la informacién que necesita.

Prdcticas recomendadas de Zendesk Sell

¢ Lleva un control del rendimiento de
tus representantes de ventas. Haz
un seguimiento del rendimiento de tus
representantes individuales que no
sea simplemente asegurarte de que
alcanzan la cuota. También es una forma
excelente de saber qué representantes
podrian necesitar mas formacién. Las
métricas como el volumen de llamadas, el
establecimiento de citas y el porcentaje
de cierre te permiten identificar los
miembros del equipo que necesitan
mas formacidén o apoyo y a quiénes hay
que felicitar por superar los objetivos.

e Utiliza datos para optimizar el proceso
de ventas. Sell agrupa todas tus métricas
en informes de CRM que permiten a tu
equipo comprender y analizar mejor
los datos. La informacion procedente
de analisis de pérdidas/ganancias, los
motivos de pérdida de tratos, la duracion
del ciclo de ventas y la edad de los
clientes potenciales te permiten ver con
mas claridad los cuellos de botella y las
oportunidades en tu proceso de ventas.

Ademas, los informes de previsiones de ventas de
Sell te ayudan a predecir mejor las ventas futuras y

las expectativas en términos de presupuesto.
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/sections/4405298856346-Using-Explore-for-reporting-and-analytics
https://support.zendesk.com/hc/en-us/sections/4405298856346-Using-Explore-for-reporting-and-analytics

Glosario
de Sell

Para aquellos que son nuevos en Sell, es posible que la forma en que usamos

algunos términos no coincida con las definiciones habituales. Consulta este

glosario de los términos relacionados con nuestros productos para entender lo que

queremos decir cuando hablamos de las caracteristicas principales de Sell.

Contacto

Un contacto es una de las tres clasificaciones
principales que puedes utilizar en Sell (junto con
lead y trato). Cuando un vendedor cualifica a un
lead (por lo general, confirmando que representan
una buena oportunidad o que han tenido una
relacién anterior con la empresa), debe actualizar
el estado del contacto. Un contacto puede ser
una persona o una empresay puedes vincular

el registro de contacto de una persona con el
registro empresa asociado.

Cliente

Un cliente es alguien que ha tomado la decisién
de comprar (jéxito!). Cuando se cierra una venta, el
contacto pasa a tener el estado de cliente.

Trato

Un trato es una oportunidad de venta o una venta
potencial y es el objeto del seguimiento a través
del pipeline de ventas. Un trato puede tener uno o
varios contactos.

Lead

Un lead es una persona o una empresa que tiene
posibilidades de convertirse en contacto, pero no
se ha calificado todavia. Esto quiere decir que es
probable que no haya trabajado con tu empresa
y nadie ha confirmado todavia si es una buena
opcién. Cuando alguien cualifique al lead, puede
convertirse en contacto.

Prdcticas recomendadas de Zendesk Sell

Secuencias

Las secuencias son una serie de tareas
automatizadas que optimizan el flujo de trabajo
para captar leads y contactos. Un ejemplo

seria crear un calendario para las llamadas de
seguimiento, el envio de correos electrénicos y el
establecimiento de contactos.

Disparadores

Los disparadores de ventas automatizan

algunos de los pasos del flujo de trabajo de los
representantes de ventas. Cuando se produce
un evento de disparo (por ejemplo, se actualiza
un trato a un determinado valor), desencadena la
evaluacion de las condiciones del disparador y si
cumplen estas condiciones, lleva a cabo la accién
predefinida por un administrador (tienes algunos
ejemplos en la pdgina sobre las recetas mas
populares de los disparadores de ventas de Sell).

Tenemos también una lista mucho més
exhaustiva de términos relacionados con el
sector de las ventas. Si consultas con
frecuencia el significado de acrénimos y

términos especializados que son frecuentes
en un determinado sector, guarda en tus
favoritos este enlace porque puede servirte
de mucha ayuda.
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https://support.zendesk.com/hc/en-us/articles/4422774699930
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https://www.zendesk.com/blog/sales-terms/
https://www.zendesk.com/blog/sales-terms/
https://www.zendesk.com/blog/sales-terms/

Zendesk estd aqui para ayudar

Invertir en un nuevo sistema CRM de ventas es una
decisién muy importante y supone algunos cambios
significativos para tu equipo de ventas. Ahora bien,
nunca sentirds que te has perdido cuando trabajes
con Sell. Te ofrecemos muchos recursos para

que saques el maximo partido del producto.

Tenemos varios recursos para ayudar a los usuarios a
conocer todos los entresijos del uso de Sell. Visita nuestro
para consultar algunos
recursos elaborados por nuestro equipo de expertos
sobre las caracteristicas de Sell, asi como una
. También ofrecemos algunos
gratuitos alos usuarios y a los administradores.

;Quieres compartir con nosotros tus opiniones

y conocimientos sobre Sell? Unete a nuestra
donde podrds hacer preguntas, seguir

temas e interactuar con otros usuarios expertos.
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