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01| ¢Qué es la inteligencia comercial
para ventas?

Mejorar los procesos comerciales dentro de la empresa es una de las
mayores preocupaciones de sus equipos de mando. Puede ocurrir que
el propio proceder de la fuerza de ventas, si no se estructura correc-
tamente, afecte a su desempefo y, por tanto, a la consecucion de los
objetivos. Para evitarlo, incorporar la inteligencia comercial para ven-
tas servira para conseguir una metodologia mas eficiente y dotar a los
agentes de las mejores armas y procedimientos para cerrar ventas.

La inteligencia comercial para ventas es el mejor aliado del departa-
mento comercial. Su significado responde a los distintos perfiles pro-
fesionales de las empresas y equipos. A nivel general, el Data Ware-
house Institute resume Business Intelligence como “la combinacion de
tecnologia, herramientas y procesos que permiten transformar datos
almacenados en informacioén, esta informacién en conocimiento y este
conocimiento en un plan o estrategia comercial”.

La inteligencia comercial para ventas se trata, por tanto, de la capacidad
de obtener informacién que ayude a tomar decisiones acertadas en ven-
tas y mejorar el ratio de conversion. Para ello es necesario contar con
la tecnologia correcta, que permita la recopilacién y analisis de datos.
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Ademas, estos sistemas favorecen una gestion de datos de los clientes
mas eficiente y a tiempo real. Asi, no solo se obtiene la informacién
clave en el momento exacto, sino que se aprovechan mejor esos datos
para la toma de decisiones estratégicas, ayudando a crear la ventaja
competitiva de un negocio.

“Cualquier empresa que pretenda mejorar Su proceso
comercial en cualquiera de sus niveles necesita la
inteligencia comercial: para aumentar sus ventas, para
fidelizar a sus clientes, para sacar nuevos productos
al mercado, para mejorar procesos, aumentar su
eficiencia...”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCatalog

Funciones de las herramientas de inteligencia comercial

Contar con una herramienta de inteligencia de negocios con un buen
cuadro de mando comercial facilitara la identificacién del camino opor-
tuno y la estrategia a seguir. Entre sus ventajas se encuentran:

Tener una vision global de la empresa de forma rapida y visual
Obtener informacion fiable y valiosa para la mejora de resultados
Acceso a la informacion rapido, facil y en cualquier momento

NN

Ayuda en la toma de decisiones estratégicas, con apoyo de informa-
cién veraz y rigurosa

\

Seguimiento de la evolucién de los productos, clientes, ventas y
sectores

v/ Monitorizacion de los objetivos y KPI
v Obtencidn y andlisis de informes de forma sencilla y mecanica
v Establecimiento de acciones y estrategias empresariales para el futuro

En definitiva, una herramienta que incorpore caracteristicas de Busi-
ness Intelligence nos ayudara a observar lo que esta ocurriendo en
nuestra organizacion y con nuestros clientes, y comprenderlo. Podre-
mos realizar predicciones de futuro basadas en informacion rigurosa y
actualizada y decidir cuales son las mejores acciones a desarrollar para
conseguir los objetivos estratégicos.
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02 | ¢Como ayuda la inteligencia
comercial a tu equipo de ventas?

La automatizacion de procesos y la inteligencia comercial para ventas
aportan grandes ventajas en la definicion de la estrategia de ventas que
identifique tendencias y permita segmentar clientes. En definitiva, pue-
de ayudar a vender mas y mejor gracias a:

Mejorar la pre-visita

Los equipos de ventas disponen de la informacién histérica de un clien-
te en todo momento, lo que hace que puedan preparar mejor la visita en
funcion de sus gustos, necesidades, objeciones e incluso de su interac-
cién con los catalogos en visitas anteriores.

Facilitar la venta prescriptiva

El analisis correcto de la informacion permite ofrecer al cliente produc-
tos y sugerir las soluciones que mejor se le adapten, asi como sugerir
productos complementarios y utilizar mejor técnicas up-selling y cross-
selling. Se trata de un tipo de venta mucho mas amena y mas proactiva,
que mejora la experiencia de compra y el vinculo con el consumidor.

Automatizar pedidos

O reportes de la accion comercial sin necesidad de mayores trabajos
administrativos y con una actualizacion de datos instantanea, integran-
do con el ERP de la empresa.

Tratar con las objeciones

La posibilidad de hacer informes comerciales in situ facilita que se
reporten mejor todo tipo de detalles, incluidas las objeciones de un
cliente. Estas aportan informacion de gran valor a la inteligencia de
negocios para conocer mas sobre las inquietudes, gustos, tendencias
y criterios de compra de nuestros consumidores.

Hacer un 6ptimo seguimiento de la tipologia de visitas
Planificar visitas y segmentar clientes es imprescindible para conseguir

una gestiéon eficiente de la agenda comercial y conseguir resultados
optimos.
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“Con inaCatalog, cada toque o clic en la pantalla
del dispositivo del comercial queda registrado para
convertirlo en informacion util.”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCatalog

Qué otros aspectos puede mejorar la inteligencia en
ventas

Ademas de ser una gran aliada para el departamento de ventas, hay
otras areas en las que la inteligencia comercial para ventas puede servir
de apoyo:

Identificacion de oportunidades:

Asi como saber lo que se esta vendiendo, cémo, cuando, por qué o a
quién, también podemos emplear el software comercial para detectar
lo que no se esta vendiendo y por qué. De este modo, podremos crear
ofertas exclusivas adaptadas a cada cliente, que nos ayuden a vender
productos complementarios o reactivar aquellos que no estan siendo
comprados.

Asimismo, la inteligencia comercial aplicada a ventas puede servir para
identificar otros caminos oportunos, como el desarrollo de nuevos pro-
ductos o concentrarse en capitalizar un determinado sector de ventas.

Integracién con el ERP de la empresa:

La integracion de las herramientas con otros sistemas (CRM, Business
Intellingence...) y con el propio ERP de la empresa es fundamental no
solo para disponer de la informacién adecuada y detallada, sino para
que esta permita automatizar acciones y ahorrar tiempo.

Sinergias entre equipos:

El hecho de que los distintos equipos tengan acceso a la informacién
clave en todo momento facilita la colaboracién entre departamentos y
la posesion de informacion relevante en el momento oportuno. Ademas,
estos datos facilitan el desempefio de distintos departamentos (por
ejemplo, la inteligencia comercial también puede ayudar a los equipos
de marketing a crear campafas mas efectivas).
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03 | Inteligencia comercial y CRM

Dos conceptos que van estrechamente ligados son inteligencia comer-
cial y CRM ventas. Esto es debido a que dichas tecnologias son com-
plementarias: con el primero analizamos y decidimos; mientras que el
segundo ayuda a ordenar la informacion y crear campanas en funcion
de la necesidad.

El CRM se suele entender como el software de ventas por excelencia, la
herramienta que lleva a otro nivel tanto el desempefio como los procesos
comerciales. CRM significa inteligencia de negocios, control, efectividad
y eficiencia respecto a nuestros consumidores y potenciales clientes.

El CRM vy la inteligencia comercial comparten varias de las mismas fun-
ciones, sobre todo al usar datos histéricos para identificar tendencias
clave que las empresas pueden aprovechar para su beneficio. Por ello,
cada vez surgen mas herramientas que, como inaCatalog, incorporan
esta dualidad anadiendo caracteristicas y facilidades de ambas técnicas.

Ademas de una app de ventas y un CRM movil, inaCatalog es en si
mismo una herramienta de inteligencia comercial, capaz de recoger in-
finidad de datos y transformarlos en informacion organizada, estructu-
rada y facil de entender. Gracias a ella, los equipos comerciales pueden
conformar una base sélida de conocimiento que ayude, por un lado, a
tomar decisiones inteligentes en el momento oportuno para mejorar su
estrategia comercial y, por otro, a tomar decisiones acertadas en el dia
a dia del vendedor para aumentar sus ventas delante del cliente.

En ese sentido, inaCatalog incorpora lo mejor de la gestidn de clientes y
de la inteligencia de datos, poniendo a disposicion tanto de los equipos
directivos, como de los distintos equipos (marketing, ventas, central...)
la informacion que necesitan en cada momento para ayudarles a ser
mas eficaces y mejorar asi las ventas.

“La inteligencia comercial ayuda a vender mas y mejor
transformando los datos en informacion util que nos
Sirva de conocimiento para aplicar a lo largo del proceso
comercial y mejorar asi los resultados comerciales.”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCatalog
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04 | Beneficios de implantar un
sistema de inteligencia comercial
en la empresa

Contar con herramientas comerciales potentes que incorporen la in-
teligencia comercial facilitara el ejercicio del liderazgo y direccion de
equipos de ventas, la toma oportuna de decisiones gracias a los datos
y el mejor desempefio de los equipos de venta con estrategias exitosas.

A estas tres maximas pueden anadirse otros beneficios de utilizar una
app gue permite la automatizacién de los procesos de la red de ventas:

v Reduccién de costes: estas herramientas tecnoldgicas incorporan
la movilidad como caracteristica intrinseca, eliminando las grandes
cantidades de informacién en papel y unificandola en una Unica pla-
taforma, lo que supone un ahorro en costes de material y comodidad
para los agentes.

v Aumento de la productividad: los agentes disponen de informacion
util en el momento de la venta y pueden realizar la propia venta in
situ, evitando llamadas a central y permitiendo abarcar un mayor nu-
mero de visitas por jornada. Ademas, las visitas y pre-visitas también
son de mayor calidad, por lo que las probabilidades de éxito aumen-
tan considerablemente.

v Optimizacion de las operaciones: con un sistema de Bl podemos
conseguir insights detallados sobre el rendimiento de nuestras ope-
raciones. Esto nos permite conocer las areas en las que necesitamos
mejorar o modificar algo a fin de optimizar y racionalizar nuestras
acciones.

v Control del trabajo comercial: egistra cada movimiento y lo asocia
a un momento, terminal y usuario concretos. Asi es mas facil anali-
zar los datos recogidos por los agentes y sus dispositivos, visuali-
zarlos en estadisticas y gestionar correctamente los resultados. El
seguimiento también mejora gracias a los reportes in situ, que ga-
rantizan un seguimiento comercial riguroso, efectivo y organizado.
Mediante el uso de herramientas de automatizacién de procesos se
pueden realizar reportes en cualquier momento y lugar, consiguien-
do un mejor feedback.
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v Respuestas rapidas apoyadas en datos: estos sistemas permiten
una rapida recogida de datos para construir una estructura fiable y
una toma de decisiones apoyadas en analiticas e informacién util.
Ademas, esta informacién nos permite responder a las incégnitas de
nuestro negocio.

v Podemos conseguir informaciéon importante y métricas: como
hemos comentado, el Business Intelligence se basa en los datos.
Las herramientas tecnologicas permiten recoger informacion rele-
vante tanto sobre nuestro negocio, como nuestros clientes y el mer-
cado para conseguir beneficios.

“Con una herramienta de inteligencia comercial como
inaCatalog conseguimos ser mas eficaces, mas
eficientes, realizar visitas comerciales mas rapidas a la
vez que mas productivas, vender mas con mas facilidad,
mejorar la relacion con el cliente, tomar decisiones
comerciales inteligentes, identificar areas de mejora y
oportunidades.”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCatalog
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05| C6mo sacarle todo el partido a la
inteligencia comercial con
inaCatalog

inaCatalog es la app perfecta para la automatizacién de los procesos
de la red de ventas. La automatizacion de pedidos, el control total sobre
las ofertas comerciales, la actualizacién de catalogos instantanea o la
rapida visién de cada cliente son procesos que se ven mejorados con
esta herramienta comercial.

Ademas, la inteligencia comercial de inaCatalog permite gestionar fa-
cilmente y eficazmente un equipo de ventas analizando tres variables:

v Tiempo: duracién de las visitas
v Geoposicionamiento del vendedor
v Relacién: ensefiado VS vendido

Muchas empresas siguen haciendo visitas comerciales a través de un
catalogo fisico y reportando con un CRM independiente, teniendo que
esperar hasta llegar a casa o la oficina para hacer un pedido o un repor-
te y dificultando la gestion de toda la informacién de la venta y el cliente.
Tramitar esa informacion de manera correcta y rapida es primordial para
mejorar las ventas, ademas de para optimizar los tiempos y la indepen-
dencia de nuestra fuerza comercial.

Ademas de servir para que nuestros agentes de ventas hagan los pedi-
dos o reportes de la visita in situ desde su tablet y los envien al sistema
central automaticamente, podemos (y debemos) aprovechar todas las
funcionalidades de inaCatalog para sacarle el maximo partido posible a
la inteligencia comercial.

¢ Como pueden los distintos equipos aprovechar el potencial de inaCa-
talog como herramienta de inteligencia de negocios?

Los equipos de marketing:

Aporta datos objetivos sobre el tema de la trazabilidad, es decir, todo
queda registrado en la aplicacion, pudiendo realizar un analisis exhaus-
tivo de los articulos del catalogo asi como del material de marketing y
su utilizaciéon por parte de la fuerza comercial. De esta forma el depar-
tamento de Marketing tiene una herramienta para comprobar realmen-
te cémo funcionan las campanas en la calle, y los resultados de cada
catalogo que configura, mejorando la toma de decisiones estratégicas.
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La Fuerza de Ventas:

Tener un CRM movil y extremadamente agil permite al comercial ac-
ceder a todo el historial del cliente, todos los reportes realizados e in-
formacion clave para la venta, lo cual le ayuda a prepararse la visita
comercial a conciencia. Ademas, se pueden generar pedidos automati-
camente sobre lo que consume el cliente, con lo que el vendedor puede
empezar la visita con el pedido ya hecho y solo tener que confirmarlo
con el cliente.

¢ Qué conseguimos? Por un lado, las visitas son mucho mas producti-
vas y rapidas, lo que significa a su vez un aumento de ventas. Por otro
lado, el cliente percibe la preparacién de la visita, lo cual ayuda a fideli-
zarle y a mejorar nuestra relacién y vinculo.

A Direccion Comercial:

Permite optimizar la gestion comercial. Los datos objetivos que recoge
permiten analizar con mas facilidad las visitas realizadas por los agen-
tes, relacionando visitas e importes facturados. Asimismo, facilita el
seguimiento de las rutas comerciales, de las acciones realizadas y pen-
dientes gracias a un andlisis facil de reportes, asi como la extraccion de
promedios de visitas realizadas vs. operaciones firmadas; posibilita ha-
cer un seguimiento de los objetivos KPI, la gestidn éptima de la agenda
y priorizacion de las visitas en funcion de los criterios fijados, etc. Todo
ello contribuyendo a la toma de decisiones estratégicas.

“Con todo, estamos sentando un método de trabajo

y digitalizando los procesos, con lo cual optimizamos
tiempo y recursos y aprovechamos de forma inteligente la
informacion. El resultado es una empresa mas eficiente,
mas inteligente y estratégica que pone a disposicion de
las diferentes areas (direccion comercial, fuerza de ventas
y marketing, y por tanto de gerencia) informacion clave,
que ayuda a ahorrar costes, sincronizar esfuerzos y, por
supuesto, a vender mas.”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCatalog
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06 | ¢Por qué inaCatalog?

Gestionar de manera eficaz la cartera de clientes y las bases de datos
de tus consumidores es primordial para optimizar la relacion con los
mismos. Mejorar la adquisicion de clientes y su conversién mediante el
uso de la segmentacién, optimizar la atencién a los clientes e identificar
y nutrir a aquellos con mayor potencial son algunas de las capacidades
que otorga el analisis de cartera y la inteligencia comercial.

Conocer los gustos y necesidades de tus usuarios y no solo adaptarte,
sino anticiparte a ellos, ofrecerles una experiencia de ventas adaptada
e interactiva y poner a su disposicion toda la informaciéon que puedan
requerir son algunas de las metas que podras alcanzar con inaCatalog.

La tecnologia de inaCatalog te ayudara a poner en marcha estas es-
trategias para vender mas, incorporando inteligencia competitiva para
ayudarte a aumentar el nivel de productividad del equipo de ventas.

inaCétalog esta hecho por y para vendedores. Es una solucién de ventas
360°, es decir, pone a tu disposicién todo lo que necesitas para mejorar
el proceso comercial en una sola herramienta. Con ella conseguiras:

v/ Definir patrones, establecer un ciclo de ventas esquematizado y
promover un control de la cartera, de la agenda comercial y de los
KPI que repercuta en la eficiencia y efectividad del departamento
comercial.

v/ Permitir a los comerciales leer y prever cada relacion comercial, me-
jorando de gran manera la pre-visita y permitiendo abordar cada cita
de la manera mas conveniente.

v Dotar a los equipos de las herramientas necesarias para ordenar y
analizar la informacion de forma efectiva, profesional y completa.

v/ Evaluacién continua, retroalimentacion y feedback de mayor calidad,
que dotaran a tu empresa de un mayor margen de actuacién para
corregir tendencias negativas y potenciar las positivas.
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A todas estas ventajas de la inteligencia comercial se suman las pro-
pias caracteristicas de inaCatalog como app para vender: usabilidad
y versatilidad, geolocalizacion, analitica y centro de estadisticas, per-
sonalizacién e integracion, conectividad permanente, sincronizacion,
autonomia, adaptacién, omnicanalidad, seguridad y muchas mas, que
hacen de inaCatalog una herramienta unica para vender como nunca.

“Detras de inaCatalog hay un equipo humano que se
implica y compromete con cada cliente y cada proyecto
para sacar lo mejor. Los objetivos de nuestros clientes
son los nuestros: si les ayudamos a vender mas y mejor
nuestro objetivo esta cumplido.

Es un producto “vivo”, que no para de evolucionar,

para que nuestros clientes encuentren en inaCatalog la
solucion a sus necesidades. De hecho, llevamos 57.000
horas efectivas de [+D+i1.”

Clara Vidal
Marketing Manager inaCétalog
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07 | Nuestros clientes opinan

“El ciclo habitual de venta se ha reducido ya que los
procesos de actualizacion de catalogos y gestion de
pedidos son inmediatos”.

ZACARIAS ROMAN
DIRECTOR COMERCIAL EN NAOS SKIN CARE SPAIN, SLU.

‘inaCatalog se ha convertido en una herramienta de
trabajo indispensable para nuestro negocio”.

GIANCARLO VITA
RESPONSABLE DPTO. MARKETING EN TREPAT DIET, S.L.

‘inaCatalog nos permite darle una herramienta a la
fuerza comercial con la que ser mas autonomos al
mismo tiempo que damos una imagen innovadora”

MAR MIRAVALLS
MARKETING MANAGER EN ANTONIO TARAZONA, S.L.

“Las facetas en las que mas nos ha ayudado
inaCatalog son el control de la venta por cliente/
comercial y la presentacion del catalogo de
productos.”

FRANCISCO SANCHEZ
DIRECTOR GENERAL EN PAPELES ANOIA, S.A
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¢Buscas incrementar las ventas de tu red
comercial?

Solicita tu demo gratuita de inaCatalog y empieza a
vender como nunca

inaCatalog
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Sobre inaCatalog

Ademas de ayudar a impulsar las ventas o prescripciones de los clien-
tes, a través de inaCatalog también cumplimos otros objetivos clave:
ayudamos a mejorar la gestion de sus empresas y de sus equipos co-
merciales; a reducir costes y tiempos; a ser mas eficaces y productivos.
inaCatalog es la solucion comercial mas completa para empresas que
les permite mostrar sus productos y servicios, tomar pedidos off-line,
gestionar los equipos comerciales y clientes e integrar toda la informa-
cion en el sistema de la empresa (ERFR, CRM, Bl, SAT...). Todo con una
sola herramienta.

Contacto
+34 96 238 83 31 inaCatalog Mobility Sales
+34 96 238 81 38 Avda. Almansa, 84

46870 Ontinyent (Valencia)

www.inacatalog.com/
marketing@inacatalog.com
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