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Las necesidades de capacitacion de ventas

Cuando las organizaciones miran sus funciones de ventas, la necesidad mas apremiante es el desempeio
de ventas. Incluso si todo funciona a la perfeccion, la mejora del rendimiento de las ventas es siempre
una meta. Solo el 11% de las empresas cree que no tienen nada que mejorar en lo que se refiere a las
ventas.

Las empresas utilizan la capacitacion en ventas paralograr muchos objetivos, el mas importante de ellos
es mejorar el desempeno de sus profesionales de ventas y cultivar relaciones sélidas con los clientes.
Muchas organizaciones también quieren usar los datos que estan recopilando para tomar mejores

decisiones, asi como explorar una variedad mas amplia de modalidades y tecnologias de aprendizaje.

Las habilidades de ventas que necesitan mejorar

EL DESEMPENO DE VENTAS EN GENERAL 51%

GESTION DE RELACIONES || 19%

cERRAR TRATOS [ 9%

DESEMPENO DEL EQUIPO DE VENTAS INTERNAS [} 5%

GESTION DEL FLUJO DE TRATOS) | 5%

NINGUNO [ 11%

Areas de la capacitacién de ventas que necesitan mejorar

DESARROLLAR VENDEDORES QUE SE DESEMPENAN

] 66%
MEJOR'Y MAS CONSISTENTEMENTE

CREAR EXPERIENCIAS DE CLIENTES QUE

0,
CONSTRUYEN LEALTAD 58%

UTILIZAR DATOS PARA TOMAR MEJORES

0,
DECISIONES OPERACIONALES Y DE DESEMPENO 34%
UTILIZAR MODELOS DE ENTREGA NUEVOS Y DE .
APRENDIZAJE COMBINADO 32%
IDENTIFICAR Y MANTENER TALENTO 27%

APROVECHAR LA EXPERIENCIA DE CONSULTORES
EXTERNOS PARA AYUDAR A SOLVENTAR 6%
PROBLEMAS ESTRATEGICOS DE MEJOR MANERA
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Retos de capacitacion

Algunos retos son universales para todos los tipos de capacitacién. La capacitacién de ven-
tas presenta su propio conjunto de retos unicos, asi como:

Los empleados estan muy ocupados
para tomar la capacitacion. Ellos tienen
muchas otras prioridades

Los productos estan siendo mejorados
completamente.

Los empleados piensan que ellos ya
conocen el material, asi que no deben Nuevos productos son lanzados
completar la capacitacion

La capacitacion tiene una mala
reputacion, asi que los empleados lo
evitan a toda costa

El panorama competitivo siempre esta
cambiando

Los necesidades de los clientes se es-

Los sistemas son dificiles de utilizar ,
tan adaptando

Las mejores practicas de ventas estan

Nada parece ser relevante .
evolucionando

El impacto del contenido

personalizado

de la empresas
Con la relevancia y la redundancia siendo tales consideran la habilidad de
desafios, las organizaciones deben ser capaces personalizar el contenido
de personalizar el aprendizaje para cumplir como un reto significativo
con las necesidades del equipo de ventas. Sin para la implementacion
embargo, mas de la mitad de las empresas de la estrategia
dicen que no pueden hacer eso. de aprendizaje

© 2017 Brandon Hall Group. Licenciado con permiso de distribuicién por Docebo. 4


https://www.docebo.com/es/2017/10/02/metodo-netflix-del-aprendizaje-en-linea/

Como el aprendizaje puede

impulsar el desempeno en las ventas

El tiempo invertido en capacitaciones de ventas

25% 25%
Otro factor es que las personas
19% 19% pueden invertir una parte
significativa de su tiempo en la
12% capacitacién de ventas. Cerca del
20% de las empresas dicen que sus
empleados invierten mas de 10 horas
anuales en entrenamiento de ventas,
y esto incluye a todos los empleados,
no solo los profesionales de ventas.

Ore

: Brandon Hall Group, Evaluacién corporativa
mo la3 4ab6 7a10 Mas de 10

de capacitacion 2017

Audiencias externas de aprendizaje

Otro aspecto de la capacitacidn en ventas es la capacitacion de grupos externos.

Puede ser un equipo de ventas externo, o una serie de socios de canal, o revendedores que
venden los productos de la compafiia junto con otros. Asegurarse de que estas audiencias
tengan el mejor conocimiento y el mas actual es critico en un mercado competitivo. Mas de
la mitad de las empresas dicen que necesitan llegar a sus audiencias de ventas externas con
el aprendizaje mas de una vez por mes, con el 12% diciendo que es diario.

Frecuencia de alcance

Equipo de ventas Vendedores de valor agregago
12% 5%
P 1% %
24% 12%
11% 5%
4% 5%
| Wz B 2%
Diario M Semanal Mensual Trimestral Semestral M Anual

Brandon Hall Group, Aprendizaje de la empresa extendida 2017
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Plataformas externas de aprendizaje

La empresas que necesitan llegar a estas audiencias de ventas externas usan una variedad de
herramientas para llevar esto acabo, pero la herramienta mas comun es el sistema de gestion de

aprendizaje (LMS).
Tipos de plataformas

Sistema de gestion de aprendizaje _ 78%
sitioweb |G 41%
Plataforma social / colaborativa _ 33%
SharePoint, etc _ 31%
Sistema interno de aprendizaje _ 25%

Brandon Hall Group, Aprendizaje de la empresa extendida 2017

Modalidades de aprendizaje para audiencias externas

El método de entrega de aprendizaje mas comun para las audiencias externas son las aulas en persona,
como lo es para casi cualquier tipo de capacitacion. Esto representa un desafio porque los profesionales
de ventas son las personas que menos pueden permitirse el tiempo fuera del trabajo, tanto desde una

perspectiva organizacional como personal.

Modalidades usadas en el aprendizaje de audiencias externas

En persona 79%
Aula virtual 67%
Videos 62%
Moédulos de cursos 61%
Material impreso 56%

Brandon Hall Group, Aprendizaje de la empresa extendida 2017

Resultados de aprendizaje de audiencias externas

Entregar capacitaciones a audiencias externas genera grandes recompensas. Empresas que tienen
este tipo de modelo informan resultados positivos en muchas métricas, incluida la reduccion de
tiempo de viajes y costos de capacitacion, mejorando las relaciones con los clientes y aumentando las

ventas.
Beneficios de la capacitacidon a audiencias externas
Aumentar el conocimiento de los productos / servicios 59%
Reducir el tiempo de viaje para la capacitacion 56%
56%

Mejorar las relaciones con clientes

55%

Reducir los costos de capacitacién

Satisfacer los requisitos decumplimiento 53%

Brandon Hall Group, Aprendizaje de la empresa extendida 2017
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El costo de la capacitacion “cara a cara”

Un evento de capacitacién de ventas cara a cara puede ser bastante costoso, dependiendo del tamafio y el
alcance. Cuando saca a los vendedores del teléfono, del piso o la carretera, siempre se pierden los costos

de oportunidad porque las contratos no se cierran y los ciclos de ventas se extienden.

e Programa de ventas - $3,500 - $25,000 ]
8 No se olvide de

e Costo de tiquete aéreo - Promedio $800 Un evento para i

por persona 25 personas las oportumdade.s
o Hotel - 3 noches $2,000 por noche puede costar de ventas perdi-
« Comidas - $150 por dia conseriad il das durant_es este
e Actividades de grupo - $300 por persona mente mas de tiempo!
e Renta de salon de conferencia - $2,500 al dia $100,000
e Otros Fuente: Forbes

Lo que recibe por su dinero

Desafortunadamente, las investigaciones dicen que la mayoria del conocimiento impartido en el evento
sera perdida en las préoximas semanas. Al momento en que las personas regresan al trabajo un par de
dias después, ellos estan operando con solo un 25% de retencidn. Las empresas necesitan encontrar
formas para prevenir la falta de retencién del conocimiento del equipo de ventas y que recaigan a los
habitos antiguos.

La curva Ebbinghaus del olvido

100 -—-1 Memoria inmediata Hermann Ebbinghaus

90—
801 \. La curva del olvido

T\

60— Ll9 min
sol-  \

\63 min
40—

525 mm‘\‘_l day
30 3 6 days

2days = ~~—rou 31 days
20— Tl

Retencion (100%)

10—

Tiempo elapsado desde el aprendizaje
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Intercambio de conocimiento

Una gran parte de impulsar la retencion es permitirle a los estudiantes compartir sus conocimientos
entre ellos, especialmente a raiz de un evento de aprendizaje mas formal. Noventa y tres por ciento de
las empresas dicen que el intercambio de conocimiento es importante para el éxito de sus esfuerzos de
ventas y mercadeo, y un tercio dice que la necesidad de habilitar las ventas es el principal impulsor de su
estrategia de conocimiento completa. Los dispositivos moviles y video también se estan convirtiendo en
herramientas mas importantes para aprender en manos de profesionales de venta.

Importancia del intercambio de conocimiento para las ventas y el mercadeo

B Enloabsoluto
Un poco
Importante

Critico
Brandon Hall Group, Intercambio de conocimiento 2017

De empresas identifican la habilitacion de ventas como un
impulsor de su estrategia de intercambio de conocimiento

De empresas proveen dispositivos méviles a sus profesionales
de ventas

48% De empresas usan video para la capacitacion de sus productos
y servicios

Brandon Hall Group, 2017 Mobile Learning
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El nuevo ADN del aprendizaje

Para encajar en la vida del profesional de ventas moderno, la capacitacién en ventas debe tener una
composicion genética completamente nueva. El curso y las clases seguiran siendo el nucleo, pero
requieren un acceso mas flexible al aprendizaje mientras estadn en el trabajo. Eso significa buscar

desarrollar, adquirir y entregar aprendizaje que tenga estas caracteristicas.

“Quiero mantenerme “ ; ' )
i . Nec"eS/ta Ser corto, “Aprendo mejor cada dia 'y
relevante en mi trabajo, Prefiero videos y
icacio i . L. de manera espontdnea”
ubicacion y en mi ruta de actualizaciones rdpidas” p
desarrollo” _ Informal -
- Contextual - - Pequeio -

“El aprendizaje debe suceder
cuando tengo tiempo y
cuando lo necesito”

“Prefiero discusiones entre
colegas y recomendaciones

7

Movil - Social -
- IVioVvIl - 2017 Brandon Hall Group

Aplicar el intercambio de
conocimiento

Las empresas deben utilizar una combinacion de métodos
de intercambio de conocimiento e impulsar el desempeno.

e Preguntar a los expertos

e Obtener respuestas

e Crear recursos de conocimiento nuevo

e Darle seguimiento y recompensar

e Capturary cargar

e Validar por medio de revision entre colegas
e Distribucion y uso

e Darle seguimiento y recompensar

© 2017 Brandon Hall Group. Licenciado con permiso de distribuicién por Docebo. 9
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Estrategias de capacitacion de ventas

Juego de roles virtual

Lo que una vez era un ejercicio tradicionalmente cara-a-cara ahora
puede ser llevado a cabo en cualquier lugar, a cualquier momento. Los
profesionales de las ventas pueden poner a prueba su conocimiento

de producto, estrategias de objecion y mensaje al trabajar juntos
mediante escenarios virtuales. El juego de roles de ventas virtual es
una técnica que permite a los estudiantes a hacer errores constructivos
cuando no les costara la pérdida de un contrato. Mas importante, los
gerentes pueden darle seguimiento a lo bien que un representante se
desempefia en un ambiente controlado.

Gamificacion

e Por naturaleza, los profesionales de ventas son un grupo
competitivo. La gamificacion los compromete y motiva al agregar
una capa de elementos de juego y calificaciéon en situaciones reales.

e Usted puede medir un estandar de desempefio mientras
recompensa el comportamiento correcto de ventas. Usted
puede usarlo para entregar un refuerzo positivo y gestionar la
retroalimentacidn.

e Empleados de bajo rendimiento pueden ver como se comparan
con otros colegas y acceder a las herramientas de capacitacion
necesarias para ayudarles a subir en la tabla de clasificacion.

Videos cortos

Los profesionales de ventas son tipicamente cortos de tiempo. No
hay mucho tiempo entre oportunidades para llevar a cabo cursos
largos de capacitacion. Videos cortos han probado ser mas efectivos
que una hora de capacitacion o dias enteros de formacion. Ya que el
tiempo de atencidn continua disminuyendo. El brindar videos cortos
de informacion puede llevar al aumento general de la retencién del
conocimiento. Video mdviles permiten a los equipos a ver videos a su
propio tiempo y en un lugar cémodo.

© 2017 Brandon Hall Group. Licenciado con permiso de distribuicién por Docebo. 10
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Aportes clave

e Los equipos de ventas requieren
capacitacion accesible.

e Limite la cantidad de tiempo
fuera del trabajo.

e Los equipos de ventas aprenden
mejor entre ellos. !Conéctelos!

e Los profesionales de ventas
responden a los incentivos.

e El desempeiio de ventas es una

de las cosas ma faciles de medir.
1Uselo!
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Autores

David Wentworth es el analista de aprendizaje principal en el grupo
Brandon Hall, centrandose en todos los aspectos del aprendizaje y
la tecnologia que lo apoya. David ha estado en el campo del capital
humano desde 2005 y se uni6 a Brandon Hall Group como analista

principal de aprendizaje en el 2012.

Josh Squires anteriormente se desempefié como Oficial Principal
de Aprendizaje de Docebo EMEA. Josh ha pasado los ultimos 15 afios
investigando e implementando soluciones de aprendizaje creativo
en entornos corporativos y de educaciéon superior. Con clientes que
van desde Motorola hasta Disney, ha estado en la etapa de disefio e
implementacion de una amplia gama de soluciones de aprendizaje
con clientes de todo el mundo. Josh también ha ensefiado la teoria
y las herramientas de la Tecnologia de Instruccién como consultor
y miembro de la facultad durante mas de ocho afios en entornos
corporativos y de educacion superior.

© 2017 Brandon Hall Group. Licenciado con permiso de distribuicién por Docebo. 12


https://www.docebo.com/es/

Como el aprendizaje puede

impulsar el desempeno en las ventas

Acerca de Docebo

docebor

Docebo es un Sistema de gestion de aprendizaje (LMS) basado en la nube disefiado para
aumentar el rendimiento y el compromiso del aprendizaje. La plataforma Docebo para
el aprendizaje en linea se adopta por su facilidad de uso y su capacidad para combinar
la asesoria con el aprendizaje formal y social, un enfoque que ha sido validado a través
de una amplia investigacién y se conoce como el modelo 70:20:10. Su tecnologia y
procesos ayudan a las organizaciones a lograr que sus empleados aprendan mas rapido
y a generar conocimiento que conduzca a un mayor éxito comercial.

Vendido en mas de 80 paises y ofrecido en mas de 35 idiomas, Docebo (en latin significa
“ensefiaré”) tiene mas de 1,300 clientes en todo el mundo y ofrece una solucién
empresarial para medianas y grandes empresas que necesitan capacitar a empleados,
clientes, socios y otros partes interesadas. Ademas de ser anunciado por PCMag.com
como “la mejor plataforma de aprendizaje en linea para empresas en el mercado”,
Docebo ha recibido numerosos elogios de la industria por su tecnologia y enfoque para
mejorar los resultados de aprendizaje para sus clientes.

Docebo tiene oficinas en Europa, Asia y Norte América y actualmente es una de las
empresas de mayor crecimiento en el mercado de tecnologia para el aprendizaje.

¢;Tiene curiosidad de como Docebo le puede ayudar a su
empresa a impulsar mejores resultados?

© 2017 Brandon Hall Group. Licenciado con permiso de distribuicién por Docebo. 13
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Acerca del grupo Brandon Hall

Brandon Hall Group es una firma de investigacion y consultoria de HCM (gestion de capital humano)
que ofrece informacion sobre areas clave de desempefio, desarrollo, gestion de talento, desarrollo de
liderazgo, adquisicion de talentos y gestion de recursos humanos.

Con mas de 10,000 clientes a nivel mundial y 20 afios de servicios de investigacién y asesoramiento de
clase mundial, el grupo Brandon Hall se enfoca en desarrollar investigaciones que impulsan el desem-
pefio en organizaciones emergentes y grandes, y proporciona una vision estratégica para ejecutivos y
profesionales responsables para el crecimiento y los resultados empresariales.

Nuestra vision: El inspirar a una mejor experiencia en el lugar de trabajo.
Nuestra mision: Potenciar la excelencia en organizaciones de todo el mundo a través de nuestras inves-
tigaciones y herramientas todos los dias.

Suscribase a nuestra herramienta interactiva de analisis corporativo de datos: Data

Todos los datos de nuestros estudios estan disponibles mediante la suscripcién a DataNow®.
DataNow® es la herramienta interactiva de andlisis corporativo de datos de datos del gru-
po Brandon Hall. Las organizaciones lo utilizan para tomar decisiones basadas en datos, encon-
trar practicas lideres, puntos de referencia y mas. También puede filtrar los datos por tamafo
de empresa, ingresos y segmentos de la industria para darle una vista totalmente personalizada.

Obtenga mas informacion.

Nuestros servicios
OBTENGA AYUDA PARA IMPULSAR RESULTADOS PARA SU TALENTO

En el actual y volatil clima global de negocios, la gestion del talento de alto desempefio, juega un pa-
pel cada vez mas crucial en el crecimiento de una organizacién y su éxito futuro. La gestion eficaz del
talento es una prioridad absoluta en las organizaciones de todo el mundo porque, si bien las orga-
nizaciones reconocen la necesidad de obtener y retener a las personas con las mejores habilidades,
contintian luchando para implementar estrategias efectivas para hacerlo. Los profesionales de RRHH
y profesionales de la capacitacion deben ser capaces de definir con éxito las necesidades y habilidades
del talento de la organizacidn, identificar las fortalezas del talento y las metas profesionales, ademas de
alinear las necesidades de la organizacion con las necesidades individuales. Reconsiderar su estrategia,
validar sus suposiciones, transformar su negocio y optimizar su tiempo con el uso de datos confiables,
herramientas, y orientacidn.

al

PLANEAR ATRAER DESARROLLAR DESEMPENAR RETENER  OPTIMIZAR
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Nuestros Servicios (Continuacion)
OBTENGA AYUDA CON SU GESTION DE SERVICIOS DE RRHH Y SU ENTREGA

Como se describe en el ciclo de vida de los empleados, los procesos estan vinculados a los
procesos transaccionales de los empleados (por ejemplo, compensacién, beneficios, cum-
plimiento, gestiondelafuerzalaboral, etc.) atravésdelaplanificacionyelanalisis del personal.

* Politicas / Proceso / Procedimiento e Gestion de la fuerza laboral contingente
e NoOmina e Cumplimiento

e Administracion de gastos e Gestion del tiempo y del trabajo

» Beneficios y compensacién

OBTENGA AYUDA DE ASESORIA CON...

o Estrategiay planificacion e Estructura organizativa
e Gobierno y alineacion de Negocios e Medicion y andlisis
e Direccion ejecutiva e Gestion del cambio
e Desarrollo de equipo e Presupuesto y prevision

e Medicion y analisis
e Disefo e implementacion de

programas de seleccion de tecnologia,
gestion e integracion
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La membresia ofrece soporte personalizado

En el centro de nuestras ofertas estd un programa de membresia que combina investi-
gacion, benchmarking y acceso ilimitado a datos y analistas. El programa de membresia
ofrece ideas y mejores practicas para permitir a los ejecutivos y profesionales tomar las
decisiones correctas sobre personas, procesos y sistemas, en conjunto con los servicios de
asesoramiento de los analistas que tienen como objetivo poner la investigacién en accion
de una manera que sea practica y eficiente. La membresia también le proporciona el acceso
a nuestro experimentado equipo de lideres de pensamiento los cuales estan dedicados a su
éxito, respaldados por una excelente comunidad de miembros, y apoyo proactivo de parte
de nuestro equipo de servicios al cliente.

ACCESO A LA INVESTIGACION PLAN DE EXITO
Y EVENTOS « Pregunte al experto DEL CLIENTE
e Reportes e Consultaslal * Sus prioridades
e Estudios de caso, « Reportes de e Patrocinador
marcos y herramientas investigacién ejecutivo
e DataNow® y TotalTech® « Benchmarking » Cliente asociado
e Webinars e investigaciones e Reuniones mensuales

¢ Conferencia anual de HCM
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