GUION DEL MENTOR - SESION 10

Diapositiva 1: Objetivos de la Sesion

Las redes sociales y la automatizacion de procesos han cambiado la manera en que
las empresas gestionan las ventas. La capacidad de conectar con clientes potenciales
de manera eficiente y escalable ha convertido al Social Selling y la Automatizacion de
Ventas en herramientas indispensables para cualquier negocio. Comprender coémo
implementar estas estrategias permite optimizar los recursos y mejorar la conversion
de clientes.

Los objetivos de esta sesion incluyen: comprender el impacto del Social Selling en la
conversion de clientes; aplicar herramientas y estrategias de automatizacion para
optimizar el proceso de ventas; disefiar un plan estratégico de Social Selling
adaptado a cada negocio; incorporar técnicas de psicologia del comprador digital
para mejorar la efectividad de las ventas; y utilizar inteligencia artificial y chatbots
para optimizar la captaciény conversién de clientes.

Uno de los principales cambios en el comportamiento de los consumidores es su
preferencia por realizar investigaciones y comparaciones antes de tomar decisiones de
compra. La digitalizacidon ha hecho que los clientes sean mas exigentes y esperen
interacciones mas personalizadas. Las empresas que no logren adaptar sus
estrategias a esta nueva realidad perderan oportunidades de venta frente a sus
competidores.

El mentor juega un papel clave en este proceso, ayudando a los emprendedores a
estructurar un enfoque estratégico de ventas basado en la combinacidn de Social
Selling y automatizacion. No se trata solo de conocer herramientas digitales, sino de
integrarlas dentro del modelo de negocio para mejorar la conversion y fidelizacion de
clientes.

Esta sesién permitira a los emprendedores entender cémo las redes sociales y la
automatizacién pueden mejorar su proceso comercial, asegurando que cada
interaccion con un cliente potencial sea mas efectivay genere mayor impacto en la
conversion final.

Diapositiva 2: ;Qué es el Social Selling?

El Social Selling es el uso estratégico de las redes sociales para identificar, conectar e
interactuar con clientes potenciales, con el objetivo de generar confianza antes de
vender. A diferencia de los enfoques tradicionales de ventas, esta estrategia se basa
en la construccion de relaciones, permitiendo que los clientes lleguen a una decision
de compra de manera mas organica.

Uno de los aspectos fundamentales del Social Selling es la interaccidn personalizada.
En lugar de enviar mensajes genéricos a una gran cantidad de clientes potenciales,



esta estrategia se enfoca en iniciar conversaciones relevantes y ofrecer contenido de
valor que resuelva problemas especificos. Esto permite que los clientes vean a la
empresa como un asesor confiable en lugar de solo un vendedor.

El contenido de valor juega un papel clave en esta estrategia. Publicaciones
informativas, casos de éxito y recomendaciones de clientes ayudan a construir
credibilidad y autoridad en la industria. Las redes sociales permiten compartir
contenido de manera inmediata, lo que facilita la difusidon de informacidény el
posicionamiento de la empresa como referente en su sector.

Otro elemento esencial es el monitoreo y escucha social. Analizar las interacciones
de los clientes en redes sociales permite detectar oportunidades de venta y responder
a necesidades especificas en el momento adecuado. Las herramientas de Social
Listening ayudan a identificar menciones de la marca, evaluar la percepcién del
publicoy mejorar las estrategias de comunicacion.

El mentor debe ensenar a los emprendedores a aplicar el Social Selling de manera
estratégica, asegurandose de que su contenido y comunicacioén en redes sociales
estén alineados con las expectativas del publico objetivo. La clave esta en construir
relaciones antes de intentar vender, asegurando que la confianza y la autoridad sean
los pilares del proceso comercial.

Ejercicio Practico
Cada participante identificara una empresa que utilice Social Selling y analizara su
estrategia, destacando los puntos fuertes y las oportunidades de mej

Diapositiva 3: Redes Sociales Clave para el Social

Selling

No todas las redes sociales tienen el mismo impacto en la estrategia de Social Selling.
Dependiendo del tipo de negocio y del publico objetivo, algunas plataformas pueden
ser mas efectivas que otras. Elegir la red social adecuada es clave para maximizar el
alcance y mejorar la conversion de clientes potenciales.

Linkedln es la plataforma ideal para negocios B2B (Business to Business). Permite
establecer conexiones con profesionales y empresas, compartir contenido
especializado y generar oportunidades de networking. Ademas, facilita la busqueday
segmentacion de clientes potenciales, lo que hace que sea una herramienta poderosa
para la prospeccion de ventas.

Instagram es una plataforma efectiva para negocios que dependen del contenido
visual. Las historias, publicaciones y reels permiten generar interaccién con la
audienciay construir una comunidad comprometida. Las empresas pueden
aprovechar el contenido generado por los usuarios y las colaboraciones con
influencers para aumentar su alcance y mejorar la percepcion de marca.



Facebook es ideal para la creacion de comunidades y grupos, donde los clientes
pueden interactuar entre siy con la marca. Ademas, su sistema de publicidad
segmentada permite llegar a audiencias especificas con anuncios personalizados. Esta
plataforma es particularmente Util para negocios que buscan generar confianza a
través de la interaccién con los clientes.

Twitter es una red clave para la interaccion en tiempo real y el servicio al cliente.
Permite responder preguntas, atender reclamaciones y compartir contenido relevante
de manera rapiday eficiente. Su uso en estrategias de Social Selling se centraen la
conversacion directa con los clientes y la difusion de informacidn en tendencia.

El mentor debe guiar a los emprendedores en la seleccidn de la red social mas
adecuada para su negocio, asegurandose de que el tiempo y los recursos se inviertan
en las plataformas donde se encuentra su publico objetivo. También debe ensefiar a
los emprendedores a medir la efectividad de sus estrategias en cada red social para
optimizar continuamente su rendimiento.

Diapositiva 4: Estrategias de Contenido para Social

Selling

El contenido de valor es la base de una estrategia efectiva de Social Selling. No se
trata solo de publicar contenido promocional, sino de ofrecer informacion que ayude a
los clientes potenciales a tomar mejores decisiones de compra. Un negocio que
educa, informay resuelve dudas mediante su contenido genera confianza y autoridad
en su sector.

Una estrategia efectiva de contenido debe enfocarse en tres pilares: educacion,
engagement y conversion. El contenido educativo ayuda a los clientes a entender
mejor su problemay la solucién que la empresa ofrece. Las publicaciones que generan
engagement fomentan la interaccion con la audiencia, fortaleciendo la relacion con los
seguidores. Finalmente, el contenido enfocado en conversion guia a los leads hacia la
compra a través de testimonios, estudios de caso y demostraciones de producto.

El formato del contenido es clave en la estrategia de Social Selling. Publicaciones en
blogs, videos tutoriales, infografias y podcasts son herramientas efectivas para atraer a
diferentes segmentos del publico objetivo. Ademas, las transmisiones en vivo y
webinars permiten interactuar directamente con los clientes potenciales, resolviendo
sus dudas en tiempo real y fortaleciendo su confianza en la marca.

Otro aspecto fundamental es la frecuencia y consistencia en la publicacion de
contenido. No basta con publicar esporadicamente; se debe mantener una estrategia
regular para que la audiencia se mantenga comprometida. Utilizar un calendario de
contenidos permite planificar publicaciones de manera estratégica, asegurando
variedad y relevancia en cada publicacion.



El mentor debe ayudar a los emprendedores a definir su estrategia de contenido,
asegurandose de que cada pieza esté alineada con los objetivos comerciales y con las
necesidades del cliente. También debe guiar en la seleccidn de los formatos mas
adecuados y en la medicion del impacto del contenido para optimizar continuamente
la estrategia.

Diapositiva 5: ;jCuales son los Factores Clave en Social
Selling?

Para que una estrategia de Social Selling sea verdaderamente efectiva, es necesario
tener en cuenta una serie de factores clave que determinan su éxito. No se trata solo
de tener presencia en redes sociales, sino de desarrollar un enfoque estratégico que
permita identificar oportunidades, conectar con clientes potenciales y acompafarlos
hasta la conversion.

Uno de los factores esenciales es contar con un perfil optimizado. Esto significa que la
biografia en redes sociales debe comunicar claramente quién eres, qué ofreces y cOmo
puedes aportar valor. Incluir una propuesta de valor clara, enlaces a recursos utiles y
contenido visual atractivo aumenta la credibilidad del perfil y favorece el primer
contacto con potenciales clientes.

Otro aspecto fundamental es la interaccidn activa. No basta con publicar contenido;
el verdadero Social Selling se basa en la conversacion. Responder preguntas, comentar
en publicaciones relevantes, participar en debates y compartir contenido de otros
usuarios permite construir una relaciéon de confianza. Este tipo de interaccién es el que
convierte a un perfil estatico en una herramienta de captacion viva.

Eluso de contenido relevante es otro pilar del Social Selling. Los usuarios no buscan
solo promociones o productos; quieren contenido que les aporte valor, resuelva dudas
o les inspire. El mentor debe transmitir a los emprendedores la importancia de publicar
contenidos que hablen a su audiencia: articulos, testimonios, casos de éxito o tips
utiles relacionados con sus necesidades.

Ademas, el uso de herramientas de automatizacion como los CRM o chatbots
permite sistematizar la gestion de leads, hacer seguimientos mas efectivos y garantizar
que ninguna oportunidad se pierda por falta de contacto. Por ultimo, es crucial realizar
un analisis de métricas: saber qué publicaciones funcionan mejor, en qué horarios, y
con qué tipo de audiencia permite ajustar la estrategia para obtener mejores
resultados.

El mentor debe guiar al emprendedor en laimplementacion progresiva de estos
factores clave, ayudandole a revisar su perfil, establecer objetivos claros de
interacciéony definir una estrategia de contenidos sostenida en el tiempo.



Diapositiva 6: Por qué Automatizar el Proceso de

Ventas?

La automatizacion del proceso de ventas se ha convertido en una de las estrategias
mas eficaces para incrementar la eficiencia comercial en negocios de cualquier
tamano. Automatizar tareas repetitivas no solo permite ahorrar tiempo, sino que
mejora significativamente la conversion de clientes y reduce los costos operativos al
minimizar la intervencién manual en procesos que pueden ser sistematizados. En lugar
de centrarse en acciones administrativas o de seguimiento manual, el equipo
comercial puede enfocarse en actividades de mayor valor estratégico, como la
negociacion o el cierre de ventas.

Uno de los beneficios mas notables es el ahorro de tiempo, ya que permite centrar los
esfuerzos en clientes de alto valor. Por ejemplo, automatizar el envio de correos
electrénicos de seguimiento o formularios de contacto permite mantener una relacién
fluida con los leads sin necesidad de actuar de forma manual cada vez. Esto es
especialmente relevante cuando el volumen de contactos supera la capacidad de
atencion individualizada.

Ademas, la automatizacién proporciona una mayor precision en el seguimiento, lo
que significa que se evita que leads interesados se pierdan por falta de contacto. Las
herramientas automatizadas permiten programar alertas, enviar mensajes en
momentos clave o mantener al prospecto informado sin depender de la disponibilidad
del equipo comercial. Esto reduce la friccidon en el embudo de ventas y aumenta las
probabilidades de conversion.

La escalabilidad es otro gran beneficio. Automatizar permite que el negocio crezca sin
necesidad de aumentar proporcionalmente el personal. Un solo comercial, apoyado
por una infraestructura automatizada, puede gestionar una base de datos mas amplia,
realizar mas seguimientos y mantener una atencioén de calidad sin comprometer su
tiempo.

También se produce una notable reduccion de errores humanos, al minimizar tareas
manuales que suelen conllevar olvidos, duplicidades o errores en el envio de
informacioén. Al utilizar herramientas automatizadas, los procesos son mas
consistentesy fiables, lo que repercute directamente en la profesionalizacion de la
experiencia del cliente.

El mentor debe guiar al emprendedor en el analisis de su proceso de ventas actual
para identificar puntos de automatizacién posibles, y seleccionar las herramientas
que mejor se adapten a su tipo de negocio, volumen de leads y objetivos de conversion.
La clave no es solo automatizar, sino hacerlo con un criterio estratégico que priorice el
valor.



Diapositiva 7: Herramientas Clave de Automatizacion

En el ecosistema digital actual, existe una amplia variedad de herramientas de
automatizacion que permiten implementar procesos mas eficientes en cada etapa del
embudo de ventas. Conocerlas y saber cdmo aplicarlas en el contexto de un negocio
local es esencial para optimizar el rendimiento del equipo comercialy ofrecer una
mejor experiencia al cliente.

Una de las mas utilizadas son las plataformas CRM (Customer Relationship
Management) como HubSpot, Salesforce o Zoho CRM. Estas herramientas permiten
registrar cada interaccioén con el cliente, segmentar la base de datos y gestionar
oportunidades comerciales de manera ordenada. Ademas, permiten automatizar
tareas como recordatorios, envios de correos personalizados o cambios de estado en
los prospectos segun su comportamiento.

En cuanto a la automatizacién de emails, plataformas como Mailchimp,
ActiveCampaign o Sendinblue facilitan la programacion de secuencias de correos, el
disefo de campahas personalizadas y el analisis de métricas como tasas de apertura,
clics o conversiones. Son especialmente Utiles para mantener el contacto con leads
frios o para nutrir clientes potenciales que aun no estan listos para comprar.

Los chatbots y asistentes virtuales también han ganado protagonismo. Herramientas
como Drift, ManyChat o incluso ChatGPT permiten interactuar con usuarios en tiempo
real, responder preguntas frecuentes, calificar leads y derivar conversaciones al
equipo humano solo cuando es necesario. Esto mejora la disponibilidad del negocio y
da soporte instantaneo a los visitantes.

Finalmente, las plataformas de anuncios automatizados como Google Ads o
Facebook Ads Manager permiten programar campanas, segmentar audiencias, realizar
pruebas A/By optimizar la inversidon segun los resultados en tiempo real. Su integracion
con el resto de herramientas ayuda a completar un ecosistema automatizado de
captacidony conversion.

El mentor debe ensenar al emprendedor a seleccionar la herramienta adecuada
segun su fase del embudo, volumen de leads y nivel de digitalizacidn, teniendo en
cuenta el presupuesto disponible y la capacidad técnica del equipo.

Ejercicio Practico
Cada participante explorara una de estas herramientas y explicara como la aplicaria en
un negocio local para mejorar la eficiencia del proceso comercial.



Diapositiva 8: Psicologia del Comprador Digital:

¢,,Como Piensa tu Cliente?

Comprender la psicologia del comprador digital es esencial para disehar estrategias
de captacion, conversidny fidelizacién efectivas. En el entorno online, las decisiones
de compra se ven influidas no solo por el producto o servicio en si, sino por multiples
factores psicoldgicos que impactan en cdmo el cliente percibe la oferta, valora su
urgenciay se siente acompafado en el proceso.

Uno de los estimulos mas poderosos es la escasez y la urgencia. Cuando un usuario
se encuentra con frases como “udltimas unidades disponibles” o “oferta por tiempo
limitado”, su mente interpreta que hay riesgo de perder una oportunidad. Esto activa
un mecanismo de accién inmediata, lo que eleva las probabilidades de conversion. EL
mentor debe explicar que este tipo de estrategias, si se aplican de forma ética, pueden
acelerar el cierre de ventas sin recurrir a tacticas agresivas.

Otro factor clave es la prueba social. Las resefias de otros usuarios, testimonios
visibles o incluso contadores de “usuarios que también han comprado este producto”
generan confianza y reducen la incertidumbre. En un entorno en el que no se puede
tocar ni probar lo que se compra, la validacién por parte de terceros sustituye a la
experiencia directa. Es por ello que el emprendedor debe cuidar, visibilizar y fomentar
activamente las opiniones de sus clientes satisfechos.

La personalizacion también juega un papel decisivo. El comprador digital responde
mejor a contenidos, productos o recomendaciones que se alinean con sus intereses,
comportamientos previos o busquedas realizadas. Cuanto mas adaptada sea la
experiencia, mayor sera el nivel de engagement. Herramientas de automatizacion
permiten crear rutas personalizadas segun la informacion recogida en formularios,
navegacion o historial de compras.

Por dltimo, es importante no perder de vista la simplicidad en el proceso de compra.
Cuando el camino hacia la conversion esta plagado de pasos, formularios extensos o
errores técnicos, el usuario tiende a abandonar. El mentor debe incidir en que reducir
barreras, permitir opciones como comprar sin registro o incorporar pagos rapidos,
puede marcar la diferencia en la tasa de conversion.

El mentor debe guiar al emprendedor en la identificacion de estos factores dentro
de su entorno digital, ayudandole a ajustar sus mensajes, procesosy plataformas
para adaptarse mejor a laforma de pensar del consumidor digital.

Ejercicio Practico

Se realizara una dindmica de role-playing en la que algunos participantes actuaran
como compradores digitales y otros como marcas. La finalidad sera simular
respuestas a diferentes estrategias psicoldgicas de venta.



Diapositiva 9: Técnicas para Mejorar la Conversion

Usando Psicologia de Ventas

Las estrategias basadas en psicologia de ventas permiten conectar emocionalmente
con el cliente y aumentar significativamente la tasa de conversidon. La mente humana
responde a estimulos como la percepcidon de valor, la anticipacion o la sensacién de
reciprocidad. Integrar estas técnicas dentro del contenido, el disefio de la ofertay la
estructura de la propuesta comercial es clave para facilitar la toma de decisiones.

Una de las mas conocidas es el anclaje de precios, que consiste en mostrar varias
opciones de forma que una de ellas destaque como la mas atractiva. Por ejemplo, al
presentar una opcion basica, una intermedia y una premium, la intermedia suele ser la
mas elegida si se percibe como la de mejor relacién calidad-precio. Esto permite guiar
al usuario hacia la opcidn que mas convenga al negocio.

El efecto Zeigarnik se basa en dejar “tareas inconclusas” o despertar curiosidad. Esta
técnica se aplica en titulares, contenidos o publicaciones donde no se revela toda la
informacién, lo que motiva al usuario a hacer clic, leer mas o avanzar en el embudo
para saciar esa necesidad de cierre. Titulares como “El secreto para duplicar tus
ventas que nadie te cuenta...” son ejemplos clasicos.

El principio de reciprocidad es otro recurso poderoso. Cuando una marca ofrece algo
de valor de forma gratuita (como un ebook, un webinar o una plantilla), el cliente tiende
a devolver ese gesto con una accion, ya sea dejando sus datos o realizando una
compra. Esta estrategia, ademas de impulsar conversiones, ayuda a construir una
relacion de confianza con el usuario.

Por ultimo, apelar a las emociones en el proceso de compra genera vinculos
duraderos. Las personas no siempre compran por necesidad, sino por como se sienten
respecto a una marca. Un mensaje que apela al orgullo, la seguridad, la conexidn
familiar o la superacion personal puede ser mas efectivo que uno puramente
informativo. Un ejemplo es el uso de etiquetas como “Amazon’s Choice”, que no solo
orientan sino que refuerzan la seguridad del comprador.

El mentor debe ayudar al emprendedor a incorporar estas técnicas en su
comunicacion digital, tanto en redes como en su pagina web o campanas de email,
buscando un equilibrio entre la persuasion y la autenticidad.

Ejercicio Practico
Cada participante deberd crear una publicacién para redes sociales incorporando al
menos una de estas estrategias psicoldgicas. Luego se compartirany se analizaran en

grupo.



Diapositiva 10: Implementacion de IA y Chatbots en

Ventas

La inteligencia artificial (IA) y los chatbots se han convertido en herramientas
esenciales para optimizar el proceso de ventas en el entorno digital. Su principal valor
reside en la capacidad de ofrecer respuestas instantaneas y personalizadas,
mejorando asi la experiencia del usuario y aumentando las probabilidades de
conversion sin incrementar el volumen de trabajo humano.

Una de las principales aplicaciones es el uso de chatbots automatizados, que
permiten atender a los visitantes en cualquier momento del dia, resolver dudas
frecuentes y captar informacién relevante de contacto. Estos bots pueden integrarse
en sitios web, redes sociales o aplicaciones de mensajeria, y su programacion puede
variar desde flujos simples hasta sistemas avanzados con procesamiento de lenguaje
natural. EL mentor debe enfatizar que, aunque no sustituyen completamente al factor
humano, si cubren etapas iniciales del embudo de ventas de manera muy eficiente.

Otra aplicacién relevante es el uso de la |A para generar recomendaciones
personalizadas. A través de algoritmos que analizan el comportamiento del usuario
(como historial de navegacién, compras anteriores o intereses), se pueden mostrar
productos o servicios afines, incrementando la probabilidad de venta cruzaday la
satisfaccioén del cliente. Esto es especialmente Util en ecommerce o catalogos
amplios.

El analisis predictivo es una funcionalidad avanzada que permite identificar qué leads
tienen mayor intencidon de compra. Mediante el analisis de patrones y variables como
eltiempo en pagina, las interacciones o el engagement con contenido, la IA puede
asignar un nivel de prioridad a cada prospecto. Esto permite al equipo comercial
enfocar su esfuerzo en los contactos mas cualificados y tomar decisiones basadas en
datos.

El mentor debe ayudar al emprendedor a entender qué tipo de implementacion de
IA o chatbot se adapta a su realidad, ya sea con soluciones gratuitas o de bajo coste
en etapas iniciales, o con integraciones mas avanzadas si ya dispone de una estructura
consolidada. Lo mas importante es que la herramienta se alinee con los objetivos
comerciales y mejore la experiencia del cliente.

Ejercicio Practico

Cada equipo disefiara un flujo de conversacion para un chatbot que capture datos
basicos del lead (nombre, necesidad, interés) y cualifique el contacto para enviarlo al
equipo comercial.



Diapositiva 11: Reflexion sobre la Aplicacion de Estas

Estrategias en un Negocio Local

Después de explorar multiples estrategias de captaciony conversiéon mediante
herramientas digitales, es clave realizar una reflexion practica para entender como
trasladar estos conceptos a la realidad de un negocio local. Aunque muchos de los
recursos vistos parecen orientados a estructuras medianas o grandes, lo cierto es que
existen multiples formas de aplicarlos de manera gradual y efectiva en un entorno de
proximidad.

La pregunta clave que debe plantearse un emprendedor es: ¢qué puedo implementar
hoy mismo con los recursos que ya tengo? Por ejemplo, optimizar su perfil en redes
sociales, establecer una secuencia basica de mensajes automatizados o introducir
una estrategia de prueba social mediante resefias son pasos sencillos pero con gran
impacto. El mentor debe recordar que la clave esta en la accién progresiva, no en
esperar a tenerlo todo perfecto.

En cuanto a las herramientas de automatizacion mas accesibles para un negocio local,
destacan soluciones como Mailchimp para el email marketing, WhatsApp Business
para comunicacion directa con clientes, o formularios automatizados a través de
Google Forms para registrar pedidos o encuestas de satisfaccién. Estas herramientas
permiten comenzar sin una gran inversion y escalar en funcién de los resultados.

Otro punto fundamental es entender que la automatizacion no elimina la
personalizacion. De hecho, el valor diferencial de un negocio local sigue siendo la
cercania, el trato directo y el conocimiento de sus clientes. Por ello, cada estrategia
debe mantener ese espiritu humano que caracteriza al comercio de barrio, incluso
cuando se incorporan procesos digitales.

El mentor debe acompanar al emprendedor en la priorizacién de las estrategias a
aplicar, ayudandole a seleccionar aquellas que generen un mayor retorno en funcion
de su contexto, su cliente idealy su capacidad operativa. La idea es construir un
sistema de marketing digital funcional y escalable, sin perder de vista la esencia del
negocio.

Ejercicio Practico

Cada participante seleccionara tres estrategias vistas a lo largo de la sesiony
justificara cémo podria aplicarlas en su negocio o en uno local, indicando los recursos
necesarios, la herramienta sugerida y el impacto esperado.

Diapositiva 12: Conclusiones Finales

El Social Selling y la automatizacion de ventas han revolucionado la manera en que
las empresas interactuan con sus clientes y generan conversiones. A lo largo de esta
sesion, se han explorado estrategias clave para aprovechar el poder de las redes



sociales y latecnologia en el proceso comercial, optimizando cada etapa del embudo
de ventas.

Uno de los aprendizajes mas importantes es que el Social Selling no se trata solo de
vender, sino de construir relaciones. Las empresas que logran conectar con sus
clientes a través de contenido de valory comunicacién personalizada generan
confianzay mejoran sus tasas de conversion. La clave esta en ofrecer soluciones antes
de hacer unaventa directa.

La automatizacion de ventas es una herramienta poderosa que permite optimizar la
gestion de leads y mejorar la eficiencia del proceso comercial. Sin embargo, debe
utilizarse estratégicamente, combinandola con interacciones humanas para que los
clientes no perciban la automatizacidon como impersonal o fria. La personalizacién
sigue siendo un factor crucial en la conversién.

El analisis de métricas y KPIs es fundamental para mejorar continuamente las
estrategias de Social Selling. Sin un monitoreo adecuado, es dificil identificar qué
tacticas estan funcionando y cuales necesitan ajustes. Los emprendedores deben
adoptar una mentalidad basada en datos y estar dispuestos a iterar sus estrategias en
funcion de los resultados obtenidos.

El mentor tiene un papel clave en la aplicacion de estos conceptos, asegurando que
los emprendedores integren Social Selling y automatizacion en su modelo de negocio
de manera eficiente. También debe fomentar la experimentacion y la mejora continua,
ayudando a optimizar las estrategias de captaciény conversion de clientes.



