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• The best investment any company 
can do is in the continuous betterment 
and education of its sales force so to 
drive increasing revenue year over 
year.  It is also a great challenge.

• Alejandro’s passion and professional 
commitment is to help Companies and 
their sales teams receive and 
implement simple and effective tools to 
overachieve their targets and fuel 
growth.

DATOS RÁPIDOS

• Licenciado en Ciencias de la Comunicación

• +12 años liderando equipos de ventas /+20 años
trabajando en empresas del Fortune 500

• Coach y consultor comercial

• Orador público: Transformación Digital en ventas

Alejandro Cabral
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1534

GUTENBERG INVENTA LA 
PRENSA DE TIPOS MÓVILES

FUNDACIÓN DE LA EDITORIAL MÁS 
ANTIGUA DEL MUNDO, CAMBRIDGE 
UNIVERSITY PRESS

1850 COMIENZA A DISMINUIR LA TASA DE 
ANALFABETISMO EN EL MUNDO

1920 EL BAJO COSTO DEL PAPEL DE PULPA 
DE CELULOSA DISPARA LA 
MASIFICACIÓN DE LA INDUSTRIA DEL 
LIBRO



¿Cómo cambió la tecnología a nuestros clientes?

Cambios explícitos de conducta:

• La tecnología modifica nuestra
manera de percibir el 
mundo

• Accedemos a más
información

• Los servicios son más
importantes que nunca

Cambios implícitos de conducta:

• El cliente es más autónomo

• Los clientes valoran el 
relacionamiento

• El cliente no necesita tener
la razón
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El viaje de nuestro cliente (o customer journey)
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Ejemplo de un viaje actual

7



Month XX, 2016

This is the slide footer 8

2020
¿CÓMO?



PRESENCIA 
ONLINE

MARCA Y 
ESTRATEGIA

CONTENIDO 
Y OPINIÓN

CAPTANDO 
CLIENTES
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PRESENCIA ONLINE
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+ +
SITIO WEB

• Catálogo de servicios / 
productos

• Historia
• Contacto
• Con al menos 1 landing 

page y
• Chatbot

VERSIÓN MÓVIL O APP
• Optimizada para 

experiencia ágil
• Contenido optimizado 

para lectura en 
dispositivos móviles

• Video

PERFILES EN REDES 
SOCIALES

• ¿Dónde buscan 
información sus 
clientes?

• ¿Cómo prefieren que 
los contacte?

• ¿Dónde opera la 
competencia?



SITIO WEB – Diseño pensando en la experiencia del usuario
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PREDOMINIO DE IMÁGENES
SOBRE TEXTO

DATOS DE CONTACTO
VISIBLES EN PAG PRINCIPAL

PERFILES DE REDES SOCIALES

MENÚES DE NAVEGACIÓN
SIMPLES

LINK A LANDING PAGE

LOGO / MARCA



POR QUÉ DISEÑAR PARA DISPOSITIVOS MÓVILES
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Tasa de conversión en sitios móviles, 
comparada a sitios web standard

Fuente: piccana.co.uk

Porcentaje de compras que se 
efectúan desde un dispositivo móvil

Porcentaje de compradores
que buscan opiniones en línea
antes de comprar un producto
o servicio

La mayor parte del tráfico actual
de internet se produce a través
de dispositivos móviles

Porcentaje de usarios de smartphones
que solo navegan desde sus 
dispositivos

Billones de búsquedas realizadas 
desde dispositivos móviles

Usuarios que abandonan un sitio
por una mala experiencia navegándolo

Cantidad de veces que una persona 
chequea su smartphone en un día



PRESENCIA EN REDES SOCIALES

14Fuente: WeAreSocial
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MARCA Y 
ESTRATEGIA
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¿QUÉ ES SEO?



SITIO WEB – Optimizado para ser encontrado

17

SEO
(Search Engine Optimization)

• ¿Qué sabemos de nuestros 
clientes o Buyer Personas?

• ¿Qué palabras usan sus 
clientes para encontrarlos en 
búsquedas de Google?



18

BUYER PERSONAS - ¿Quiénes son? ¿Qué buscan?

Juan Carlos Leticia Fernando

Director Financiero
45 años
Amplia trayectoria laboral
Sólo trabajó en Corporaciones

Fundadora / CEO
27 años
Emprendedora serial
Poca experiencia en grandes 
empresas

Ejecutivo Comercial
33 años
Empleado eterno
Cambia de trabajo cada 2 años

Motivaciones
- Estabilidad Financiera
- Seguridad 
- Carrera

Motivaciones
- Reconocimiento
- Éxito personal
- Independencia financiera

Motivaciones
- Empleo seguro
- Ganar dinero
- Inversiones rápidas

Frustraciones
- Perder tiempo
- Mala atención
- Desprolijidad

Frustraciones
- Procesos tradicionales
- Experiencias aburridas
- Perder tiempo

Frustraciones
- Perder dinero
- Perder su empleo



El poder de los Embajadores de la Marca: los empleados
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Los empleados de una Marca en LinkedIn 
pueden tener hasta 10X más seguidores que 
la propia Marca

El 20% de las interacciones de clientes con el
contenido de una marca, se da gracias a que el 
2% de sus empleados comparten su contenido

Fuente: hootsuite.com

Hasta un 60% de la reputación de una Marca en
una red social puede depender de las opiniones
y el contenido que sus empleados comparten.



Comienza en LinkedIn
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RECOMENDACIONES RÁPIDAS

SEO

Simulador de anuncios en Google (para SEO): https://www.contadordepalabras.com/seo.html

BUYER PERSONAS

Generar y descargar buyer personas (perfiles de clientes tipo): https://www.hubspot.es/make-my-persona

GOOGLE Mi Negocio

Directorio de Empresas en Google, permite agregar su empresa a Google Maps: https://www.google.com/intl/es-

419_ar/business/

Chatbots

Utilizar chatbots para captar clientes más rápidamente en su sitio web: https://youtu.be/eOggUJ6C3Kc

Redes Sociales

Tendencias 2020 en uso y gestión de redes sociales (por Hootsuite): https://hootsuite.com/es/pages/social-trends-2020

Embajadores de su Marca (Employee Advocacy)

Cómo generar una Página de Empresa en LinkedIn (por Hootsuite): https://blog.hootsuite.com/es/linkedin-para-empresas-

marketing/
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