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.
QUE ES LABPYME LabPyme:

Es un proyecto transformador con el foco puesto en |la digitalizacion 360 de pequenas y
Mmedianas empresas.

FORMATO HORAS
HiBRIDO LECTIVAS

[ 0000
0000
1000

MENTORIAS DURACION

Sesiones online 136 horas 10 horas de 4 meses de
sincronas y lectivas mentorias por formaciény
sesiones proyecto/ desarrollo del
presenciales participante plan de
individuales digitalizacion
online de tu pyme

El programa 'Generacion Digital Pymes' es una iniciativa financiada por la UE (Next Generation EU) y gestionado por
la Fundacion EOI, entidad adscrita al Ministerio de Industria, Comercioy Turismo a través de la Secretaria General de
Industria y PYME.
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NUESTRO PROPOSITO —

Aportar a los directivos de PYMES todos los conocimientos y habilidades en competencias
digitales para impulsar el plan de transformacion digital de sus companias. Ir mas alla de
implantar tecnologia, almacenar datos en la nube, digitalizar documentos o adquirir un

ERP, se trata de acompanharlos en un cambio transformador que abarca todas las areas de
SuU negocio, siendo elemento clave la gestion de Personas.

En definitiva, ayudarles a mejorar su productividad y eficiencia para incrementar su
competitividad.

Verne Academy

~HUCAM \ /enne aqu’ra
/ CARTAG ENA TECHMOLOGY GROUP
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¢A QUIEN ESTA DIRIGIDO? —

Este programa va dirigido a perfiles directivos de PYMES entre 10 y 249
empleados, pudiendo participar en el mismo hasta un maximo de dos

personas por empresa.

OBTENDRAS UN TITULO UNIVERSITARIO EXPEDIDO POR LA UCAM

Esta alianza se encargara de formar a 1085 alumnos de la Comunidad Valenciana y
a 650 de Castilla-La Mancha.
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DESARROLLO FORMATIVO —

MODULO 01. LA EMPRESA EN LA ECONOMIA DIGITAL (25 horas)

 El contexto digital

« Nuevos modelos de negocio

* La transformacion digital en la empresa

» Sostenibilidad y economia circular

 El plan de transformacion digital I: Diagnodstico y Reflexion Estratégica

MODULO 02. TRANSFORMANDO LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE (40 horas)

« Atrayendo al cliente: el proceso de generacion de trafico

« Captando al cliente I: el proceso de informacion y decision compray entrega
* Fidelizando al cliente. el proceso de postventa

 El plan de transformacion digital |I: Mapa de Experiencia de Cliente
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DESARROLLO FORMATIVO —

MODULO 03. HABILITANDO TECNOLOGICAMENTE LA TRANSFORMACION (40 horas)

« Analitica digital y big data

 Machine learning e inteligencia artificial
« ERPyCRM

« Cloud

« Automatizacion y robotizacion

MODULO 04. GESTIONANDO EL CAMBIO (16 horas)

* Personasy organizacion

« Transformacion cultural

« Metodologias de innovacion/ agile

* Productividad personal y herramientas colaborativas
« Plan de accion
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DESARROLLO FORMATIVO —

MODULO 05. CASOS DE USOS SECTORIALES (15 horas)

Experiencia del proceso de transformacion digital en empresa/s del SECTOR:
* |Industrial

« Agroalimentario

« Servicios

e TIC
 Consumo



— .
LabPyme*
EQUIPO DE EXPERTOS —

Contamos con un amplio equipo de expertos de cada materia. Perfiles directivos de

empresas que han implantado con éxito sus planes de transformacion digital, consultores
de cada area de desarrollo, docentes universitarios, empresarios...

) 4

.m
: : : MARINA
EUGENIO LOPEZ PAULA ESTEBAN VICTOR GARCIA ERANCISCO JAVIER SELENIA
TORRENTERAS BLANCO

TP
JESUS FRANCISCO JAVIER R Ll JAVIER PLITTZ JUAN CARLOS
ANDICOBERRY PEREZ GIL

REQUEMA JOSE M. BONILLA
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CLUB LABPYME PARA ALUMNOS —

Una comunidad en la que podras hacer networking, dar a conocer tus servicios y

productos, disfrutar de descuentos, sesiones gratuitas... jy mucho mas!

C. r?. C. "j.
_— - _— -

Networkingy Casos de éxito Descuentos en Cursos y eventos
comunidad c . formacion gratuitos
ontaras con una
Unete a una red exclusiva plataforma .En la que podras Los socios de LabPyme Disfruta de eventos y
de directivos y personal con cc':n:lpartlr tus casos = (UCAM, Verne Academy, sesiones formativas
puestos de responsabilidad exntcz y aprend'lz'ajes- Tecon y Aquora) ofrecen exclusivas para miembros
en pymes con experiencias Ademas, te servira como una amplia variedad en del club, disefiados para
similares a la tuya y asi altavoz |:.':ara dar a conocer descuentos para programas mantenerte actualizado
enfrentar los retos digitales el e 5"'5 productos y formaciones publicas y sobre las ultimas
en compainia. y servicios. privadas. tendencias digitales.
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' sesiones presenciales

Sesiones online en directo

_ Vacaciones y festivos

SESIONES PRESENCIALES

= 5 horas cada sesion
= De 9:00 a 15:30h

SESIONES ONLINE
= 3 horas cada sesion
= De15:30 a18:30h.
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¢ PORQUE TE LO RECOMIENDO?

Los profesores son

TOP

« “INo te quedes atras!”: Este programa es perfecto para estar
al dia con las ultimas tendencias tecnoldgicas y no
quedarse rezagado en un Mundo que avanza a pPasos
agigantados.

+ “Networking de alto nivel”: Ademas de los conocimientos,
tendras la oportunidad de conectar con otros directivos y
expertos del sector, ampliando tu red de contactos.

» “Mentoria personalizada™ Disfruta de 10 horas de mentoria
con expertos en transformacion digital, quienes te guiaran
y asesoraran en tus proyectos especificos.

« “Esfacil organizarse”. Son 2 tardes a la semanay es online
excepto algunas presenciales.

 “Es Gratis”.




Verne Academy

UNIVERSIDAD

CATOLICA DE MURCIA TECHNOLOGY GROUP
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Juan Carlos Reguena LabPyme*
_ Cyme:

Experto en cambio organizacional. Autor de articulos de opinion publicados en revistas y prensa especializada.
Coautor del libro: MBA Mas gque Buenas Actitudes.

Mas de 20 afios como consultor en temas de Transformacion Cultural, RR.HH. y Formacion para diferentes
organizaciones empresariales, empresas e instituciones nacionales e internacionales. Profesor y colaborador
habitual de universidades y escuelas de negocios. Formador y mentor en varios proyectos de emprendimiento y
direccidn y coordinacion de varias aceleradoras de startups.

Coach ejecutivo especialista en equipos de alto rendimiento. Certificacion Human Change Managment
Professional HCMP por el HUCMI Institute. Analista PDA y cultura organizacional por OCC.

Actualmente es CEO y socio fundador de Aquora Business Education, Quoon y Welcome My Talent.
"Dicen que soy creativo, positivo y que voy contagiando ilusion. Mi secreto, ponerle pasion a todo lo que hago.
Enamorado del cambio, personal y profesional, me encanta conectar personas. Trato de hacer posible lo

Imposible, curiosear, aprender y compartir lo aprendido. Soy de los que piensa, que el tren pasa todo los dias, no
pasa nada si lo pierdes hoy, mafiana también pasara. Ciudadano del mundo y enamorado de la vida".

Gq 0 o o vt qupon welcomemytalent




COMO DISENAR TU HOJA DE RUTA
DE TRANSFORMACION DIGITAL CON LA
AYUDA DEL “KIT DE CONSULTORIA”

ifedes

DESARROLLO DE NEGOCIO

Juan C. Requena Tomas Guillén Juan J. Puchol Beatriz Garcia
Aguora Grupo Ifedes Grupo Ifedes Grupo Ifedes

13 DE ‘O9:30H | A TRAVES | GqU"rG

DE ZOOM

SEPTIEMBRE

¢QUE APRENDERAS EN ESTE WEBINAR?

La Transformacion Digital como Ventaja Competitiva
Disefno Personalizado de la Hoja de Ruta para tu Empresa
La Ayuda del “Kit de Consultoria”

Aspectos Clave y Primeros Pasos




CLAVES DEL PROCESO DE TRANSFORMACION

COMO DIRIGIR EL PROCESO DE TRANSFORMACION

4 FOCOS ESTRATEGICOS DE TRANSFORMACION:

1.- Mejorar el control de gestidon e informacion

2.- Mejorar de la productividad en Operaciones y
enfoque integral de Supply Chain

3.- Acelerar la digitalizacion si 0 si

4.- Re-evolucionar tu modelo de
organizacion y personas




>> OBJETIVOS DEL PLAN DE MEJORA DIGITAL PMD:

Asesoramiento en Estrategia y Rendimiento de negocio + Asesoramiento “360” en
transformacion digital

01

02

03

>> Reflexionar sobre la estrategia de negocio y
su digitalizacion para lograr una mejora de
rendimiento, su modelo de gestion, su grado de
digitalizacion y automatizacion y enfoque de
crecimiento y mejora compartiendo la vision e
involucrando la propiedad desde un
enfoque“360” en fransformacion digital .

>2> Conseguir un estructurar un proceso

sostenido y sostenible de digitalizacién para la
mejora del rendimiento de negocio desde un
enfoque estratégico, reforzando la estructura,
procesos y herramientas digitales implantadaos.

>> Marcar acciones de alto impacto y
herramientas digitales desde un enfoque “360”
en fransformacion digital de la organizacion
para poder implantar la nueva metodologia de
trabajo y procesos de mejora interna.

04 >> Establecer un guia explicita de actuaciones y

05

06

calendario de implantacion de herramientas en
coherencia con la propuesta de valor, modelo vy
estructura de la organizacion, asignando con
raciondlidad y eficiencia |os recursos disponibles
con el fin de alcanzar los objetivos marcados.

>> Logar un equipo cada vez mds responsable e
implicado con |la estrategia de digitalizacion y en |a
implantacion de las actuaciones trazadas por el
plan con sistemas de planificacion y seguimiento
estructurados.

>> Profundizar en un modelo de direcciéon y gestiéon
que mejore la profesionalizacion y las, habilidades
digitales para la implantacién de nuevas
tecnologias como base para la incorporacién de
talento denfro la empresa.

18



>>; CON QUE ETAPAS CUENTA EL PROYECTO?
FASES DEL PROGRAMA DE MEJORA DIGITAL

ANALISIS Y IDENTIFICACION DE

DIAGNOSTICO ¢ » OPORTUNIDADES DE MEJORA

Andlisis de la cadena de Valor del sector
Tendencias y retos del sector en la
digitalizacion

Revision de los Procesos de Negocio vy su
dindmica de funcionamiento.

Andlisis y Grado de Digitalizacion de la
Empresa (herromienfos y bases de dotos)

Andlisis DAFO

Reflexion Estratégica

Formulacion de la estrategia de mejora
digital, Definicion de objetivos, Plan de
accion y priorizacion, Asignacion de recursos
econdmicos y humanos.

Recomendaciones

20 DIAS

PROGRAMACION DEL ITINERARIO DE
> MEJORA “360” DE TRANSFORMACION

45 DIAS
IMPLANTACION PLAN 360 ¢

ANALISIS Y CONSULTORIA HERRAMIENTAS DIGITAL
Apoyo en la consultoria previa de implantacion de las » Plan de implantacion —
diferentes herramientas deniro del programa de KIT- * Timming- Responsables- presupuesto
Consultoria y KIT-Digital, * Desarrollo de Caso de Uso aplicable a las

*Apoyo en la implantacion de acciones, pruebas y necesidades especificas de la empresa.
validacion, asi como también en el despliegue » Comparativa de herramientas de IA bajo
técnico. criterios especificos aplicables a la
«Capacitacion adaptada al nivel de conocimiento empresa.

del personal ,
ENLACE CON OTRAS LINEAS DE PROGRAMA DE AYUDAS Y

SUBVENCIONES PARA LA IMPLANTACION DE HERRAMIENTAS

20 DIAS de Lanzamiento 20 DIAS 19
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En el marco del Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia y en la inversion 3 del componente 13, el Ministerio para la
Transformacion Digital y de la Funcion PUblica se propone ampliar los instrumentos de apoyo a las pymes en sus procesos de
transformacion digital para las pymes de entre 10 y menos de 250 empleados.

1.  Estrategia para la mejora y rediseno del negocio, mediante servicios, técnicas y tecnologia de infeligencia de
negocio.

2.  Estrategia para la mejora y optimizacion / automatizacion de procesos analizando las soluciones implantadas, la
identificacidon de nuevas soluciones y oportunidad de mejora.

3.  Estrategia para evaluar el impacto y aprovechar las oportunidades de las tecnologias disruptivas en la empresa
como la Inteligencia Artificial, Big Data, etfc...

4.  Estrategia para la orientacion de la empresa al dato, que ayudard a explorar la oportunidad de gestionar el ciclo del
dato enla empresa y obtener valor para la toma de decisiones basadas en datos.

DURACION
PROGRAMA MODALIDAD PLAZO SOLICITUDES INTENSIDAD MAXIMA SERVICIOS ASESORAMIENTO DIGITAL

Para cada Categoria de Servicio de Asesoramiento se estipula un importe mdximo de
6.000¢€.
Servicio de Asesoramiento en Inteligencia Artificial 6.000€

Bono Asesoramiento Digital 100%

1.
18-jun-2024 2. Servicio de Asesoramiento en Andlisis de Datos (Bdsico) 6.000€
(a las 11:00 horas) * Segmento A: Entre 10 y menos de 3. Servicio de Asesoramiento en Andlisis de Datos (Avanzado) 6.000€
Programa : 50 empleados 12.000 € 4. Servicio de Asesoramiento en Ventas Digitales 6.000€
Agentes del ] 5. Servicio de Asesoramiento en Procesos de Negocio o Proceso de Produccion
C%mbio - Kit NI EM CHREE hasta * Segmento B: Entre 50 y menos de IR 6.000€ N
Consulting 31-di 100 empleados 18.000 € 6. Servicio de Asesoramiento en Estrategia y Rendimiento de Negocio 6.000€
-dic- 2024 .. . . 4 -
(@ las 11:00 horas) . 7. Serv!c!o de Asesorom!enTo en C!bersegur!dod (Basico) 6.000€
* Segmento C: Entre 100 y menos de 8. Servicio de Asesoramiento en Ciberseguridad (Avanzado) 6.000€
250 empleados 24.000 € 9. Servicio de Asesoramiento en Ciberseguridad (Preparaciéon para Certificacion)

6.000€
10. Servicio de Asesoramiento “360" en Transformacién Digital 6.000€

La pyme beneficiaria podrd emplear el bono en la contratacion de los servicios de asesoramiento en transformacion digital
prestado por empresas homologadas como Agentes Digitalizadores como es IFEDES Consultores SL.



TRAMITACION KIT CONSULTING

Secuencia fases del programa

Validacion del beneficiario

en plataforma Red.es

Solo se admitira una unica factura y un Unico pago
para la justificacidon

S Firma Emision
ormalizacién
contrato privado Acuerdo factura del
. del servicio . .
Solicitud Red.es servicio
Max. 3 meses
\
\
. Max. 3 meses ‘ . Méx. 2 meses .
M1 | M3 | M4 | M5 |

Resolucion
Concesion

Ejecucion Pagoy
Justificacion
1 Acta reunién inicial
2 Acta reunién intermedia
3 Acta final
1 Factura
2 Pago importe IVA
3 Memoria

4 Evidencias reuniones

5 Evidencia grabacién reunidn final
\6 Validacién del beneficiario en plataforma Red.ESJ




;HABLAMOS?

CONTACTA CON NOSOTROS

Valencia - Madrid — Barcelona - Alicante - Murcia
(C/ Quart, 104, 1° Planta46008 Valencia)
info@grupoifedes.com
+34 96 315 20 62



https://www.ifedes.com/
https://www.ifedes.com/contacto/
https://www.linkedin.com/company/1055754/admin/
https://www.youtube.com/channel/UCnaM-a3w-GSpcAujW33RkEQ
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TIPS
para aprovechar la sesion



No es lo que sabes,
es lo que haces con lo que sabes.



No es |lo que aprendes,
es lo que haces con lo que aprendes.






Obten una vision global

El objetivo de [a sesion no es profundizar, sino conocer otros puntos de
vista que pueden ayudarte.



Ten una actitud proactiva

Laactitud con la que participas es lo que determina
tu propio aprendizaje.
La humildad es lo que posibilita el cambio.



Abre tu mente a una manera
diferente de ver/hacer las cosas

Atrévete a cuestionARTE.



Comparte tus experiencias,
todos aprendemos de todos

Escucha, participa, aporta, cualquier idea puede ser valida



No te creas nada

Investiga
Pregunta



Y sobre todo DISFRUTA






Cuando crees que conoces

todas las respuestas, llega el

Universo y te cambia todas
las preguntas.






LA TORMENTA
PERFECTA
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Hoy va a ser un gran dia




O cambias,

O te cambian



\l

UESTIONAR




Actualmente, existe una necesidad fundamental por parte de las empresas de aumentar las ventas
y lograr que las personas sean mas productivas. El nuevo entorno competitivo en el que nos
movemos, nos exige a todos dar lo mejor de nosotros mismos, pero seguimos teniendo las
mismas horas y muchas veces desconocemos herramientas que nos pueden ayudar a ser
mas eficientes en nuestro trabajo, y gestionar de forma mas eficaz nuestro tiempo de trabajo.

La venta es la base del funcionamiento de las organizaciones. Si no hay venta, no hay negocio. Esto
no ha cambiado, sin embargo, el momento de incertidumbre actual ha tambaleado todo. Si
sumanos que los clientes cada vez son mas exigentes y la competencia cada vez mayor, el
desconocimiento del comportamiento de la demanda ACTUAL, lo complica todo.

El marco en el que se desarrolla la venta ha cambiado drasticamente y lo de siempre ahora ya no

nos sirve,y lo peor, no tenemos experiencia para predecir y poder proyectar nuestro modelo a
futuro.

ES HORA DE RECICLARSE, DE REINVENTARSE, DE ARRIESGARSE, DE EXPLORAR NUEVOS
METODOS.




REINV E NTARSE
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No va de convencer,
va de encontrar al que esta convencido



DERSONAS







Nacidos en 1970

3/



Las nuevas generaciones son protagonistas de los cambios:

Baby A Millenials m A

Boomers X & (Y) z
e —————) 22% “ 18% ‘ 42% ‘ . 17% ‘
|
* De vendedor relacional a
d f . I Afio 1946-1964 (49-57 afios) 1965-1979 (35-48 afios) 1980-1999 {15-34 aiios) 2000 (0-14 afios) Il
CO m p ra O r p ro e S IO n a Hitos Guerra fria, Woodstock Muro de Berlin, Early mobile Globalizacidn, 9/11 Calentamiento global
T e e LT e B e e e e e ol e s e - - . cmas e e e e
S = = I N s
! ! —_
I S —————————— e e cmm=e=s=mm=e ———— -
0
Comm. - n
Shop Son reflexivos vy lentos Son reflexivos v lentos Toman decisiones inmediatas Inmediatez y Switch
: Orden Logros Socializacidn Contribucidn
Motivacion Estructura Metas Disfrute Movilidad

Base total: 6,730 casos; 6,834 Exp



C ___—

* De vendedor relacional a
comprador profesional

ANATOMIA DE UN CENTENNIAL

La proxima generacion que se incorpora al trabajo

“=_  Nacleronentomoa 1997 ... °
@ Dado que las estadisticas de nacimientos
en es0s afhos fueron més reducidas, se -
trata de un grupo poco NUMereso
comparado con olras genersciones

Nativos digitales
Ellos si han crectdo enla erac de
ta infor “\, .

Son compte:ameme natives
digitales. A partir de los 9 afios,
¥a 1enéan un smariphone o tablet

,».

Autocriticos

Comenzaron a manejar dispositivos

mdviles, probablemente, antes de hablar. ---0
Ello no impide que sean autocriticos, ya

que un 79% son conscientes de que pasan
demasiade tiempo conectados

&= on
'AYE

o 5 h

en ¥ “en F: k estan
losmayotes UnBZ%puncaquehayqueser
cuidadoso con jo que publican en sus redes
socigles

DE -

Més cautos y menos idealistas - -
Son mds cautos y menos Idealistas
que su generacién predecesora, los
Millennials o Generacién ¥

Mmumiwoymbm

Son conscientes de la limitacion de oportunidades
para sl el exito. Aprenden de los es
cometides por los millennials

XA XRV

--------- Internet es un suministro mas

Como el agua o la electricidad
‘*=0-

Interesados en mucho mas

que la tecnologle. Estén mas
camprometidos con &l medio
ambéente, la ecologia y la
conservacion del planeta. Les
importan temas de indole social

Prefieren las tiendas fisicas
Curiosamente, un 67%

.'. afirma que prefiere comprar

en las tiendas fisicas

si no hace falta? Anteponen la

~~~~~~ El consumismo no va con ellos
Comprar por comprar, jpars qué
calidad a la cantidad

--- Les preocupa el futuro ..

£l dinero es relativo: prefieren la

garantia de que no seran pobres, y ‘“/‘
a la promesa de que podran ser {
millonarios

Aungue siguen viendo la television, consideran
que Youtube es la fuente donde esté tedo, a sdlo
un par de clics, 1 70% reconoce pasar mas de 2
horas dianas viendo videos en esta platafarma

Centennials o también llamados, de la GeneracionZ A

Fuemesl

Informe sabre &a Generacion Z - J. Walter Thompsan Workdwide
Centennial Infographic - TRU Youth Manitor, The Futures Company (Kantar)

MHP

i
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¢ Qué haces hoy que no deberias estar
haciendo manana?

cQué haces hoy que deberias estar
haciendo mejor?

¢ Queé no haces hoy que ya deberias estar
haciendo?
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INSISTIR EN TECNICAS DE VENTAS TRADICIONALES SIN ADAPTARSE A NUEVAS TECNOLOGIAS.
IGNORAR LA IMPORTANCIA DEL ANALISIS DE DATOS PARA TOMAR DECISIONES.

NO SEGMENTAR ADECUADAMENTE A TUS CLIENTES.

ENVIAR CORREOS ELECTRONICOS MASIVOS SIN PERSONALIZACION.

DESCONOCER LAS HERRAMIENTAS DE AUTOMATIZACION DE MARKETING.

DEJAR DE LADO LA CAPACITACION CONTINUA DEL EQUIPO DE VENTAS.

NO PRESTAR ATENCION A LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE EN TODO EL PROCESO DE COMPRA.
OBVIAR LA IMPORTANCIA DE LAS REDES SOCIALES EN LA ESTRATEGIA DE VENTAS.

NO HACER SEGUIMIENTO ADECUADO A LOS CLIENTES POTENCIALES.

FOCALIZARSE UNICAMENTE EN LA VENTA DE PRODUCTOS Y NO EN LA VENTA DE SOLUCIONES.
TENER UN PROCESO DE VENTAS POCO CLARO O MAL ESTRUCTURADO.

NO APROVECHAR LOS TESTIMONIOS Y CASOS DE EXITO DE CLIENTES.

FALLAR EN LA CREACION DE CONTENIDO DE VALOR PARA LOS CLIENTES.

NO INVERTIR EN TECNOLOGIAS CRM ADECUADAS.

DESCUIDAR LA PERSONALIZACION DE LAS INTERACCIONES CON EL CLIENTE.

NO HACER UN USO EFICIENTE DE LAS HERRAMIENTAS DE ANALISIS PREDICTIVO.
DEPENDER EXCESIVAMENTE DE LAS LLAMADAS FRIAS.

NO ESCUCHAR LO SUFICIENTE A LOS CLIENTES DURANTE LAS REUNIONES DE VENTAS.
SUBESTIMAR EL PODER DEL MARKETING DE INFLUENCIA.

IMANTENER PROCESOS DE VENTAS MANUALES QUE PODRIAN SER AUTOMATIZADOS.

NO ACTUALIZARSE SOBRE LAS TENDENCIAS DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA.

IGNORAR EL FEEDBACK NEGATIVO DE LOS CLIENTES.

NO TENER UNA ESTRATEGIA CLARA DE RETENCION DE CLIENTES.

ENFOCARSE SOLO EN CERRAR LA VENTA, SIN PENSAR EN EL LARGO PLAZO.

NO REALIZAR ANALISIS DE RETORNO SOBRE LA INVERSION EN CAMPANAS DE VENTAS.



26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45.
46.
47.
48.
49.
50.

OLVIDAR LA IMPORTANCIA DE LA EMPATIA EN LA RELACION CON EL CLIENTE.

DESCUIDAR EL DESARROLLO DE UNA CULTURA DE VENTAS DENTRO DE LA EMPRESA.

NO ADAPTAR EL DISCURSO DE VENTAS A DIFERENTES TIPOS DE CLIENTES.

PERMANECER EN ZONAS DE CONFORT Y NO BUSCAR INNOVAR EN LAS TECNICAS DE VENTA.

NO PRIORIZAR EL USO DE HERRAMIENTAS DE GESTION DE RELACIONES CON EL CLIENTE (CRM).
FALLAR EN EL SEGUIMIENTO POST-VENTA PARA ASEGURAR LA SATISFACCION DEL CLIENTE.

NO ESTABLECER OBJETIVOS DE VENTAS CLAROS Y ALCANZABLES.

DESCONOCER EL CICLO DE COMPRA DE TUS CLIENTES.

DEPENDER SOLO DE TACTICAS DE VENTAS AGRESIVAS.

NO INTEGRAR LA ESTRATEGIA DE VENTAS CON LA DE MARKETING.

DESATENDER LA FORMACION EN HABILIDADES DE NEGOCIACION.

NO APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES DE VENTA CRUZADA O UPSELLING.

IGNORAR LA IMPORTANCIA DE LA TRANSPARENCIA Y LA HONESTIDAD EN EL PROCESO DE VENTAS.
TENER EXPECTATIVAS DE VENTAS POCO REALISTAS PARA TU EQUIPO.

NO REALIZAR REUNIONES PERIODICAS PARA REVISAR EL DESEMPENO DE VENTAS.

OLVIDAR EL PODER DEL BOCA A BOCA Y LAS RECOMENDACIONES DE CLIENTES.

NO GESTIONAR ADECUADAMENTE LAS OBJECIONES DE LOS CLIENTES.

DEPENDER DEMASIADO DE UN PEQUENO NUMERO DE GRANDES CLIENTES.

FALLAR EN IDENTIFICAR Y CULTIVAR A LOS DECISORES CLAVE EN LAS ORGANIZACIONES DE LOS CLIENTES.
NO PREPARAR ADECUADAMENTE LAS PRESENTACIONES DE VENTAS.

DESCUIDAR EL USO DE TECNOLOGIAS EMERGENTES COMO LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL EN VENTAS.
NO DEFINIR UN PERFIL CLARO DE CLIENTE IDEAL.

SUBESTIMAR EL VALOR DEL ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

NO MEDIR NI EVALUAR CONTINUAMENTE EL PROCESO DE VENTAS.

NO TENER UN ENFOQUE OMNICANAL PARA INTERACTUAR CON LOS CLIENTES.






No va de convencer,
va de encontrar al que esta convencido




. Qué le pides a la I1A?










VISIBILIDAD

Pico de expectativas sobredimensionadas

Meseta de productividad

Rampa de consolidacion

Abismo de desilusion

Lanzamiento TIEMPO
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¢ 22% de los profesionales en ventas aun no estan seguros de qué es y como funciona un
CRM. (HubSpot)

« Los profesionales en ventas dedican 2/3 de sus horas de oficina a tareas administrativas
como la gestion del software CRM. (CSO Insights)

 Sibien los sistemas CRM estan destinados a ayudar a los representantes de ventas a lograr
mejores resultados, menos del 37% de los agentes aprovechan el CRM de su empresa.
(Nomalys)

 Eldesafio numero uno en la adopcion del CRM es la captura o entrada manual de datos.
(HubSpot)

« La sincronizacion de datos es un problema importante para el 51% de los usuarios que
utilizan un CRM. (Nomalys)

* 43% de los usuarios de CRM utilizan menos de la mitad de las funciones del sistema.
(SalesFlare)

« No todos los proyectos de CRM han demostrado ser exitosos, y los estudios realizados en los
ultimos anos indican que entre el 25% y el 60% de las campanas realizadas bajo este
método han estado por debajo de las expectativas deseadas. (CSO Insights)

« Serequieren entrely 6 meses para que una empresa adopte el softwarey entre3y 5
anos ver un retorno de inversion. (ForceManager)

« 63% de los proyectos de CRM son propensos al fracaso. (Merkle)

« So6lo 45% de las empresas utilizan CRM para almacenar datos de sus clientes o clientes
potenciales. (HubSpot)



Ipad en la
3% Edad




Si la formacion te parece cara,
prueba con la ignhorancia.




Como la IA esta cambiando el mundo de las
ventas en nuestra era digital

« Automatizacion de procesos

- Analisis de datos

« Chatbots y asistentes virtuales

« Segmentacion de clientes

- Pronoéstico de ventas
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EL PODER DEL
CLIENTE




El comprador de
hoy controla
mejor el proceso
de compra que el
vendedor el
proceso de venta




-STRATEGIA DE CLIENTES

ACCESO / Preparacion y planificacion de la visita.
CONEXION

PERSONALIZACION
COMPROMISO
COLABORACION
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¢De qué hablamos cuando hablamos de I1A?

* Vision artificial: conjunto de técnicas que permiten dotar de “vision” a
los ordenadores.

* Analisis predictivo: conjunto de técnicas que permiten estimar
resultados futuros.

 Procesamiento del lenguaje natural (NLP): conjunto de técnicas que
permiten hacer entender el lenguaje natural a los ordenadores.

* Sistemas de recomendacion: conjunto de técnicas enfocadas en
sugerir a los usuarios elementos relevantes y personalizados que
puedan ser de su interés.



Cémo la IA esta cambiando la manera en la
que pueden trabajar nuestros comerciales

 La mejora de la productividad

 La mejora de |la personalizacion

 Elaumento de |a eficiencia en el proceso de ventas
 La mejora de la experiencia de cliente

 La optimizacion de la gestion de clientes

* La optimizacion de precios

 Venta cruzaday el upselling
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CUSTOMER
ACTIVITIES

CUSTOMER
GOALS

EXPERIENCE

ORGANISATIONAL
ACTIVITIES

TECHNOLOGY
SYSTEMS

Hear from friends,
see offline or online
ad, read from
newspapers

No goals
at this point

Word of mouth,
traditional media,
social media

CUSTOMER JOURNLY MAP

Example of an online grocery store

STAGE AWARENESS CONSIDERATION DECISION DELIVERY & USE LOYALTY & ADVOCACY

Compare & evaluate
alternatives

Find the best solution
to buy food

Word of mouth,
website,

brick & mortar store,
social media

Increase awareness
and interest

Number of
people reached

Create marketing
campaigns and
content both offline
and online, PR

Marketing &
Communications

CRM, analytics,
programmatic
buying platform,
social media

Requires effort but excited

Increase number
of website visitors

New website
visitors

Create marketing
campaigns and
content both
offline and online

Marketing &
Communications

CRM, analytics,
CMS, marketing
automation

T T T ) T T T P P PP P PP P TP PP

Add groceries to
shopping cart

Find and select
products easily,
getinspired

Excited
Increase shopping

cart value &
conversion rate

Shopping cart
value,
conversion rate

Optimise grocery
shopping experience

Online development,
Customer service

CRM, analytics, CMS,
ecommerce platform,
PIM

i
:

Make an order

Website, app,
order confirmation
email

“Payment is painful”

Increase online
sales and
conversion rate

Online sales,
conversion rate

Optimise online
purchase funnel,
order handling

Online development,
warehouse, logistics

CRM, analytics, CMS,
ecommerce platform,
PIM, inventory system,
marketing automation

e P Oy LT P LV LTI

Receive or pick up
on order

Receive or pick up an
order effortlessly
and when needed

Delivery service,
packing, messages
(email, SMS, phone
call)

Requires effort, happy
when received

Deliver on time and
minimise the delivery
window

On time delivery
rate, average
delivery window

Plcklng &
delivery

O H e e e a e AN e e e e NN a e e e ae et aaPraeaaansarantans

e e e ae e aaeaNasatsararataaraetatarattaraiaattary

Warehouse,
logistics

CRM, analytics,
order & delivery
system, marketing
automation

seansesaranatssratansantnanrtrnnas

Contact customer
service

Get help if
problems appear,
request for refund

<

Enjoy groceries

Have the right
and good quality in-
gredients

Food products,
packages, other
materials

Frustrated

Increase customer
service satisfac-
tion, minimise
waiting time

Customer service
success rate,
waiting time

Organise
customer
service

Customer
service

CRM, analytics,
help desk,
ticketing system, cha

L L L LR LR LR LR

reranenane

P O T PRSP PP P P PPy

www.columbiaroad.com

Order again and/or
order more

Repeat good
customer
experience

Satisfied

Make products
to match
expectations

Product
reviews

Develop products
& product range

Product
development,
purchasing

CRM, analytics,
vendor management
system, PIM

) P T P PR T
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sovssssncsnnsnnsnsdoniininrnininnns

“This Is easy”
Increase retention
rate and order
value and/or
frequency

Retention rate,
order value and
frequency

Target marketing,
make re-ordering
easy, upselling and/
or cross-selling

Marketing,
online
development

CRM, analytics,
marketing automatio
ecommerce platform

Weessesnsnisisnsadensnianinincines

Sesennisaraaaaaadetanentaeerescscafesennernrnirraninninssnanionsnentasalesiieorefesrircanenianinns

Share
experience

Share feelings,
give feedback

Word of mouth,
social
media

i

“I have to share this”

Turn customers

into advocates,
turn negative
experiences into
positive
Customer
satisfaction

Manage feedback
and social media,
develop sharing /
inviting possibilities
Customer service,

online
development

CRM, analytics,
marketing automa-
tion, ecommerce plat-
form, social media
analytics



MAPA DE EXPERIENCIA DEL CLIENTE - CUSTOMER JOURNEY MAP

PRE-VENTA VENTA POST-VENTA

TOUCH POINTS
&
INTERACCION

PROCESOS
INTERNOS
4 7—825 12 15— 17— 18 20—

19

10
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OPORTUNI-
DAD DE
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procesos - clientes

No dejes que tus procesos pierdan el foco
del cliente.



BAJAR AL BARRO
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why big data é

IS not the answer

to all problems

| Tricia Wang

Tech/Business




@TRICIAWANG




NOKIA
Big DATA

Teléfonos inteligentes para usuarios de élite

Thick DATA

Usuarios con ingresos bajos estarian dispuestos a
pagar por teléfonos inteligentes mas caros.



TRICIA NOKIA

100 1,000,000,000s
OF CUSTOMERS @ OF CUSTOMERS
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cPor qué ahora?

« Computacion en la nube
 Datos

« Mejora en algoritmos
 Madurez en la cultura del dato

« Democratizacion de la IA para usuarios



LA IA en nuestras vidas

« Google AdWords: Prediccion de Click Through Rates (CTR)
* Netflix: 75% del streaming de video viene de recomendaciones
« Amazon: 35% de las ventas de producto vienen de

recomendaciones

NS 2 NETFLIX ~ amazon

AdWords



Algoritmos

Clasificacion Deteccion de objetos Reconocimiento facial

CAT, DOG, DUCK

ChatBots Analisis de sentimiento

o€




Retos de la IA

« Alucinacidén

« Falta de informacion en algunos sectores

 Desinformacion del usuario final (IA de pago, solucion
empresarial)

* Propiedad intelectual

 Regulacion



¢De qué hablamos cuando hablamos de I1A?

* Vision artificial: conjunto de técnicas que permiten dotar de “vision” a
los ordenadores.

* Analisis predictivo: conjunto de técnicas que permiten estimar
resultados futuros.

 Procesamiento del lenguaje natural (NLP): conjunto de técnicas que
permiten hacer entender el lenguaje natural a los ordenadores.

* Sistemas de recomendacion: conjunto de técnicas enfocadas en
sugerir a los usuarios elementos relevantes y personalizados que
puedan ser de su interés.



Como la IA esta cambiando el mundo de las
ventas en nuestra era digital

« Automatizacion de procesos

- Analisis de datos

« Chatbots y asistentes virtuales

« Segmentacion de clientes

- Pronoéstico de ventas



RETO:

+ VENTAS

Las reglas del juego han cambiado

Automatizacion de Procesos: Descubre como la IA puede automatizar tareas repetitivas y administrativas, permitiendo a los
vendedores enfocarse en lo que realmente importa: construir relaciones y cerrar ventas.

Anadlisis de Datos: Aprende a utilizar herramientas de analisis predictivo para anticiparte a las necesidades de tus clientes y
mejorar tus estrategias de ventas.

Optimizacion del CRM y Gestion de Clientes: Explora como la IA puede optimizar el uso de tu CRM, mejorando la captura

de datos, la personalizacion de las interacciones y la eficiencia general del equipo de ventas.

Uso de Chatbots y Asistentes Virtuales: Conoce las mejores practicas para integrar chatbots en tu estrategia de ventas,
mejorando la experiencia del cliente y gestionando objeciones de manera mas efectiva.



RETO:

+ VENTAS

Las reglas del juego han cambiado

Segmentacion de Clientes y Personalizacion: Aprende como la IA permite una segmentacién mas precisa de tu audienciay

una personalizacion mejorada de tus mensajes de ventas.

Técnicas de Venta Cruzada y Upselling: Descubre como la inteligencia artificial puede identificar oportunidades para ventas

adicionales y de mayor valor, mejorando tu rentabilidad.



Cémo la IA esta cambiando la manera en la
que pueden trabajar nuestros comerciales

 La mejora de la productividad

 La mejora de |la personalizacion

 Elaumento de |a eficiencia en el proceso de ventas
 La mejora de la experiencia de cliente

 La optimizacion de la gestion de clientes

* La optimizacion de precios

 Venta cruzaday el upselling



Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

* Prospectacion y generacion de leads: La |A puede analizar grandes volumenes de
datos para identificar patrones y tendencias, lo cual ayuda a encontrar nuevos clientes
potenciales o leads. Herramientas como CRM impulsados por |A pueden predecir qué

leads son Mas probables que se conviertan en clientes

Linked [T} =

SALES NAVIGATOR LINKED
HELPER

A Lusha [ Bling




HABITOS DE CONSUMO

* Recomendaciones de amigos
y resenas online.

* Pide comida a domicilio una
vez por semana y visita
restaurantes 2 veces al mes.

DATOS DEMOGRAFICOS

Edad: 32 anos.

Sexo: Femenino.

Ciudad: Residente local.
Ingresos: Medio-Alto.
Estado Familiar: Soltera, vive
con una companera de piso.
Nivel de Educacion:

Licenciatura en Biologia. REDES SOCIALES
e Activa en Instagram y
g Facebook.
- SKILLS
Llna * Resolucion de conglictos PERSONALIDAD
. . ‘ ' ‘ « Hobbies: yoga, lectura, y jardineria.
Biologa POTETY TIPSl * Metas personales: vivir de manera sostenible,

aprender a cocinar mas platos vegetarianos.

. ‘ ' . . * Preocupaciones: cambio climatico, uso

GENEHACldN excesivo de plasticos, encontrar alimentos
saludables y deliciosos.

https://restauracionnews.com/

Millennials
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¢QUE OYE?

Lo que dicen sus amigos
Lo que dice su jefe
Lo que dicen las personas influyentes

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

¢QUE DICE Y HACE?

Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los clientes

¢QUE VE? @

En su entorno
En sus amigos
En el mercado

ESFUERZOS

Miedos
Frustraciones
Obstéculos

RESULTADOS

Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstédculos



Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

« Evaluacion de necesidades: En esta fase, la |A puede ayudar a personalizar las
Interacciones basandose en el analisis del comportamiento del cliente y sus

preferencias previas, lo que permite una mejor evaluacion de sus necesidades.

7 hotjar SalesIQ




Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

* Presentacion y argumentacion: Aqui, la |IA puede facilitar herramientas para crear
presentaciones personalizadas o recomendaciones de productos basadas en analisis

predictivoy aprendizaje automatico.

Typebar
Previously TweetGPT

An Al Writer for X, s supporve (@EEE) « opunisic A Contavers
Instagram, Facebook | S.
& LinkedIn

Empowering Sales with

Microsoft Sales
Copilot




Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

« Manejo de objeciones: La |A puede ofrecer respuestas automatizadas a preguntas
frecuentes y objeciones comunes, utilizando chatbots entrenados para interactuar de

Mmanera efectiva con los clientes.

Zoho c 1y o
SaleslQ Tmillion




Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

« Cierre de ventas: Los sistemas de IA pueden optimizar el inventario y los precios en
tiempo real para mejorar las tasas de cierre. Ademas, pueden gestionar las operaciones

de compray pago, haciendo el proceso mas eficiente,

Read % central test

ringover
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v | ¢latranscripcién se incluye en tu solucién Ringover

c ringover Productos Soluciones Precios Partner Ringover Recursos Centro de ayuda z A Login - Pruebd

Transforma cada conversacion en
una oportunidad de crecimiento

El software definitivo para gestionar con eficacia tus conversaciones con clientes y prospectos
Lliamadas, WhatsApp, email, video, en una unica interfaz e integrados con tus herramientas

Solicitar demostracion Probarlo gratis —

< ringover

S empower CEEED o
w EMpower @ uiieie Gestiona todas tus conversaciones s cadence

Analiza cada llamada con 1A y aumenta tu productividad Prospecta de forma automatizada
y obtén informacién clave y multiplica tus ventas







AQUOIQ| e

Combatividad
(2.9)

Auto-contro

(8.3

:Donde estamos .

I Enfoque actual

poniendo el foco?

Jomprension de
las necesidade

(10 Ar
Argumentacion

8.3)

Habilidades comerciales Aptitudes de Negociador @ Aptitudes de Desarrollador Aptitudes de Cazador

Enfoquecliente Combatividad Prospeccion Reddecontactos Satisfacciondelcliente  Ventasestratrategicas Argumentacion Comprension delas necesidades  Finalizacion Afirmacion Auto-control Juego comercial
6,70 7,10 5,70 10,00 6,70 8,30 6,70 8,30 5,70 7,50 10,00 1,70
8,30 4,30 4,30 8,30 2,50 6,70 6,70 10,00 5,00 6,70 8,30 1,70
6,70 2,90 4,30 8,30 8,30 3,30 8,30 1,70 7,10 5,80 8,30 3,30
3,30 5,70 0,00 6,70 5,80 5,00 5,00 6,70 6,40 7,50 8,30 3,30
5,00 4,30 2,90 5,00 6,70 1,70 6,70 5,00 2,90 8,30 5,00 5,00
6,70 5,70 1,40 6,70 6,70 3,30 6,70 3,30 2,90 7,50 1,70 5,00
5,00 2,90 4,30 9,20 8,30 3,30 1,70 5,00 2,90 2,50 6,70 3,30
5,00 2,90 2,90 5,00 0,80 6,70 3,30 5,00 2,10 5,80 6,70 6,70
3,30 5,70 5,70 2,50 5,00 6,70 5,00 3,30 7,10 4,20 1,70 1,70
6,70 2,90 0,00 5,80 4,20 3,30 3,30 6,70 4,30 5,80 5,00 1,70
5,00 4,30 0,00 3,30 6,70 3,30 6,70 1,70 2,90 2,50 6,70 5,00
1,70 1,40 4,30 5,00 5,80 6,70 5,00 6,70 1,40 2,50 6,70 0,00
3,30 0,00 0,00 3,30 5,80 3,30 5,00 5,00 1,40 5,00 6,70 0,00
1,70 2,90 1,40 2,50 4,20 3,30 5,00 0,00 5,70 3,30 6,70 0,00
4,89 3,79 2,66 5,83 5,54 4,64 5,36 4,89 4,13 5,35 6,32 2,74




2. Palabras clave para lA.

En la siguiente tabla se recogen potenciales expresiones y palabras clave para usar en programas de inteligencia artificial para las
dimensiones y los factores.

Hay algunas expresiones o palabras repetidas en varios factores y dimensiones porque pueden aplicarse a cualquiera de ellos. Es
posible que indiquen una competencia en ventas a un nivel mas general.



_Test%20de%20ventas-R_%20Definiciones_%20questionario%20y%20palabras%20clave%20para%20inteligencia%20artificial.pdf

Cémo aplicar la 1A en el ciclo de ventas

« Servicio postventa y fidelizacion: En la fase postventa, la |IA ayuda a analizar los datos
del cliente para mejorar la satisfaccion y fomentar la recompra. Herramientas como los

sistemas de recomendacion pueden sugerir productos adicionales o servicios basados

en las compras anteriores del cliente.
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SUPER  VIVENCIA



"Los ignorantes del siglo XXI no seran aquellos que no
sepan leer o escribir, sino aquellos que no sepan
aprender, desaprender, y volver a aprender”




La A no te va a quitar tu trabajo, te lo quitara la
persona que sepa usar la |A para desarrollar mejor tu
trabajo.
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