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El 55% de las empresas en Espafna todavia no cuenta
con estrategias de omnicanalidad

Con la aceleracion de la transformacion digital a raiz de la pandemia y el auge de las
plataformas digitales, contar con estrategias que integren canales online y offline en su
estrategia comercial es fundamental, ya que el 60% del proceso de venta se realiza por
parte del cliente de manera digital antes de contactar con un vendedor fisico. Estos
datos fueron analizados en la nueva edicion de Sales In Sight, programa presentado por
Sergi Ramo, experto en venta hibriday CEO y fundador de Growz Consultants
Sincronizar los departamentos de Marketing y Ventas es cada vez mas una necesidad para el éxito
comercial de las empresas espafiolas. En una sociedad digitalizada y que cuenta con muchos canales
de interaccion, las acciones de omnicanalidad pasan a ser fundamentales para optimizar los
resultados. Aun asi, el 55% de las empresas siguen sin incluir este tipo de estrategias en sus planes
de Marketing y Ventas. Este dato se ve aln mas agravado cuando el 60% del proceso de venta ya ha
sido realizado por parte de los potenciales clientes de manera digital antes de ponerse en contacto con
un vendedor fisico.

Estos y muchos otros datos fueron ofrecidos en la nueva edicién de Sales In Sight, programa
presentado por Sergi Ramo, experto en venta hibrida y CEO y Fundador de Growz Consultants, y
Oscar Macia, CEO y cofundador de ForceManager, que contaron con la participacion de Ifiigo Gallo,
profesor de Direccion Comercial en IESE Business School, para debatir sobre la integracion de los
departamentos de Marketing y Ventas en el contexto empresarial actual.

El concepto de la omnicanalidad es cada vez mas relevante en el dia a dia de las empresas y en el
mundo de las ventas, ya que los clientes potenciales se mueven constantemente entre plataformas y
canales, online y offline, y esperan una transicién y respuesta inmediata por parte de las empresas a
todas sus necesidades. “Segun un estudio publicado por eMarketer, gran parte de las empresas no
cuentan con una estrategia disefiada o instalada de omnicanalidad. Adaptarse a este tipo de
estrategias es un punto fundamental para el futuro de estas”, explicé Gallo.

Y es que vivir en una sociedad hiperinformada provoca que “buena parte del proceso de venta ya se
haya realizado por parte del cliente antes de contactar con el vendedor”, segin Sergi Ramo. En el
40% restante la venta, presencial o en remoto, es la que acaba siendo decisiva mediante los diferentes
canales que las empresas tienen a su disposicion para acompanfar al cliente en la toma de decision de
compra. En este camino destaca la figura del vendedor hibrido, que aprovecha el poder de la
omnicanalidad y es capaz de utilizar los diferentes recursos del mundo online y offline para alcanzar
sus objetivos.

En este escenario, en el que no so6lo es necesario contar con un buen CRM (Customer Relationship
Management) como herramienta basica para la ejecucion de la parte tactica de las ventas, otro recurso
fundamental es LinkedIn. Dominar, entender y utilizar correctamente esta plataforma no sélo para la
captacion de clientes sino para su fidelizacion es clave para establecer una relacion de valor entre
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vendedor y cliente.

Por otro lado, la evolucién de las empresas espafolas hacia la venta hibrida pasa por su capacidad de
entender e integrar el Marketing en su dia a dia. “Estar familiarizados con las nuevas tecnologias,
buscar herramientas como Google Analytics que les ayuden a estar mas conectadas con sus objetivos
de Marketing, entender la importancia de la generacion de contenido y los leads que aporta es
fundamental para su transformacion digital. Pero la habilidad mas importante que una empresa ha de
potenciar en su estrategia de ventas es la de ser capaz de mantener el foco en la informacién que de
verdad importa”, afirmo Gallo.

Sobre Sergi Ramo

Sergi Ramo es un consultor, coach y speaker internacional en ventas con mas de 16 afios de
experiencia multisectorial formando y capacitando equipos comerciales y directivos de ventas,
asesorando a empresas para redisefiar su modelo comercial e impartiendo conferencias en Espafa,
Estados Unidos y varios paises de Latinoamérica. Es el gran impulsor de la venta hibrida y el vendedor
hibrido, un modelo de venta que permite consolidar la venta presencial y desarrollar la venta en remoto
para combinarlas de manera adecuada, adaptdndosete a las necesidades del nuevo cliente digital
omnicanal.
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