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Automatizacion de Ventas

Sesi6én 10 - Formacién para Agentes
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Objetivos

Las redes sociales y la automatizacion de procesos han cambiado la forma en que se gestionan las ventas,
permitiendo a las empresas conectar con clientes potenciales de manera mas eficiente y escalable.

* Obijetivos de la sesidn:

Comprender el impacto del Social Selling en la conversidn de clientes.

Aplicar herramientas y estrategias de automatizacion para optimizar el proceso de ventas.
Disefar un plan de Social Selling y Automatizacion aplicable a su negocio.

Incorporar técnicas de psicologia del comprador digital para optimizar estrategias de venta.
Utilizar inteligencia artificial y chatbots en la automatizacion de procesos comerciales.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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5Que es el Social Selling?
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sQue es el Social Selling?

El Social Selling es el uso estratégico de redes sociales para identificar, conectar e interactuar con clientes
potenciales con el fin de construir relaciones y aumentar las conversiones.

» Caracteristicas clave del Social Selling:

Construccion de relaciones: Generar confianza antes de vender.

Interaccion personalizada: Conversaciones relevantes con cada prospecto.

Uso de contenido de valor: Publicaciones, casos de éxito y recomendaciones.

Monitoreo y escucha social: Identificacion de oportunidades de venta mediante andlisis de interacciones.

Ejercicio Practico:

* ldentifica una empresa que utilice Social Selling y analiza su estrategia.
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Redes Sociales Clave para el Social Selling

No todas las redes sociales tienen el mismo impacto en Social Selling. Es clave identificar cudles son mas efectivas
segun el tipo de negocio y cliente objetivo.

* Principales redes para Social Selling:

LinkedIn: Ideal para B2B, networking y prospeccion profesional.

Instagram: Uso de contenido visual, historias y mensajes directos.

Facebook: Creacion de comunidades y anuncios segmentados.

Twitter: Interaccion en tiempo real y servicio al cliente.

TikTok: Contenido dindmico para audiencias jovenes y engagement rapido.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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Estrategias de Contenido para Social Selling

El contenido de valor es la base del Social Selling. Educar, informar y resolver dudas genera confianza, autoridad y
engagement. No se trata solo de vender, sino de aportar.

* Tres pilares de una estrategia efectiva:
* Educacién: Ayuda a entender el problema y su solucidn.
* Engagement: Fomenta la interaccion y la relacion con la audiencia.
* Conversiéon: Acompafa al lead hacia la decision de compra.
* Formatos recomendados:

* Blogs, videos, infografias, podcasts, webinars y transmisiones en vivo. La clave esta en adaptar el
formato al pudblico y mantener la consistencia con un calendario editorial.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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5Cudles son los Factores Clave en Social Selling?

La gestidn de leads es el proceso de seguimiento y clasificacion de los clientes potenciales para convertirlos en
compradores reales. Un lead bien gestionado tiene mayor probabilidad de convertirse en cliente.

Factores clave:

Perfil optimizado: Biografia clara, contenido de valor y enlaces estratégicos.

* Interaccion activa: Responder preguntas, comentar y compartir contenido.

* Contenido relevante: Publicaciones utiles y adaptadas a la audiencia.

* Uso de herramientas de automatizaciéon: CRM y chatbots para mejorar la gestion de interacciones.

* Analisis de métricas: Evaluar qué tacticas funcionan mejor y optimizarlas continuamente.

Cofinanciado por Region de Murcia
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sPor qué Automatizar el Proceso de Ventase

La automatizacion de ventas permite optimizar tareas repetitivas, mejorar la conversion de clientes y reducir
costos operativos.

* Beneficios de la automatizacién en ventas:
* Ahorro de tiempo: Permite centrar esfuerzos en clientes de alto valor.
* Mayor precision en el seguimiento: Evita que leads interesados se pierdan por falta de contacto.

* Escalabilidad: Facilita la expansion sin necesidad de aumentar significativamente los recursos
humanos.

* Reduccidn de errores humanos: Mejora la eficiencia en el proceso comercial.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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Herramientas Clave de Automatizacion
Existen diversas herramientas que permiten automatizar tareas en cada etapa del embudo de ventas.
* Herramientas mas utilizadas:

* CRM (Customer Relationship Management): HubSpot, Salesforce, Zoho CRM.

*  Automatizacién de emails: Mailchimp, ActiveCampaign, Sendinblue.

* Chatbots y asistentes virtuales: Drift, ManyChat, ChatGPT.

* Plataformas de anuncios automatizados: Google Ads, Facebook Ads Manager.
Ejercicio Practico:
* (ada participante explorard una de estas herramientas y explicara cdmo la aplicaria en un negocio local.

Cofinanciado por Region de Murcia
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Psicologia del Comprador Digital: 5Como Piensa tu
Cliente?e

Comprender el comportamiento del comprador digital es clave para disefar estrategias efectivas de captacion y
conversion.

* Factores psicolégicos que influyen en la compra digital:

Escasez y urgencia: Mensajes como "dltimas unidades" o "oferta por tiempo limitado" generan accidn
inmediata.

* Prueba social: Resefas y testimonios aumentan la confianza del cliente.
* Personalizacién: Los consumidores responden mejor a experiencias adaptadas a sus intereses.

» Simplicidad en el proceso de compra: Reducir pasos innecesarios mejora la tasa de conversion.

Cofinanciado por Region de Murcia
la Unién Europea g
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Psicologia del Comprador Digital: sComo Piensa
tu Clientee

Ejercicio Practico:

Role-playing : actuad como clientes y responded a diferentes estrategias de venta digital.
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Técnicas para Mejorar la Conversion Usando
Psicologia de Ventas

Las herramientas de automatizacion del marketing ayudan a mejorar la conversion mediante seguimientos
estratégicos y personalizados.

» Estrategias efectivas basadas en psicologia de ventas:
1. Anclaje de precios: Mostrar opciones de precio para que la opcidn intermedia parezca mas atractiva.
2. Efecto Zeigarnik: Mantener la curiosidad activa mediante ganchos en contenido publicitario.
3. Principio de reciprocidad: Ofrecer valor gratuito (ebooks, webinars) para fomentar la compra futura.
4. Emociones en la compra: Disefiar mensajes que conecten emocionalmente con el cliente.

Ejemplo : Amazon utiliza la prueba social con etiquetas de "Amazon’s Choice" para influir en la decision de

compra. -
Cofinanciado por Region de Murcia
la Unién Europea g
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Técnicas para Mejorar la Conversion Usando
Psicologia de Ventas

Ejercicio Practico:

* Creauna publicacion para redes sociales utilizando al menos una de estas estrategias.
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Implementacion de |A y Chatbots en Ventas

La inteligencia artificial y los chatbots permiten mejorar la conversidn de clientes mediante respuestas
instantaneas y personalizadas.

* Aplicaciones de la IA en ventas:
* Chatbots automatizados: Responden preguntas frecuentes y capturan leads.

* Recomendaciones personalizadas: Algoritmos que sugieren productos basados en el historial de
navegacion.

* Analisis predictivo: 1A que predice qué clientes tienen mayor intencién de compra.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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Implementacion de |A y Chatbots en Ventas

Ejercicio Practico:

isefa un flujo de conversacion para un chatbot que ayude a capturar y cualificar leads en redes sociales.
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Reflexion sobre la Aplicacion de Estas Estrategias
en un Negocio Local

* (Cudles de estas estrategias podrian implementarse inmediatamente en un negocio local?

* (:Qué herramientas de automatizacion serian mas efectivas para mejorar las ventas?

COflnaHCIado por Regién de Murcia
la Unién Europea
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Conclusiones

El éxito en ventas digitales no solo depende de la tecnologia, sino también de la comprensién del
comportamiento del comprador digital, aplicando principios de psicologia de ventas para influir en la toma de

decisiones.

Para los agentes de desarrollo local, dominar estas estrategias no solo es beneficioso para mejorar sus propios
procesos, sino que también les permite asesorar a emprendedores y negocios locales en la implementaciéon de

técnicas efectivas de captacion y conversion de clientes.

Cofinanciado por Regién de Murcia
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