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Vender+ en un mundo “phygital”, mas
alla de los leads

Medellin 25 de Junio 2.025
Evento nacional de ventas Gamacol Antioguia
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“\ender es construir relaciones numanas™
Ghema Vich
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+ Llamadas + Mails + WhatsApps

N0 83 [gual a mas ventas (



LAS VENTAS GﬂMBIl\RON
PORQUE EL GLIENTE GI




El Nuevo Imperativo:
social Selling
en la Era Digital
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{ @ de compradores B2B usar

[etes soclales para informarse.
[Fuente: 1DC)




El Nuevo Mundo de las Ventas:
cEstds Preparado?

Del 52006 al 70% del proceso de
compra ocurre online v 1a 1A
revoluciona el juego.

La venta tradicional ha muerto. E
cliente anora tiene el control
informado.

Jill Rowley
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Antes vs Ahora J/

- endedor controlaba informacian / Cliente investiga y compara
+ Producto como foco / Solucidn y valor
« Interrupeion / Permiso y relacion

Ventas

Nuevo paradigma \\l//

Social selling y contenido elevante
reemplazan llamadas trias.
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IMPACTO A 6,7 MM DE
PERSONAS AL ANG

& Vhvon-i
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“YENDEMOS EXPERIENCIAS, NO PRODUCTOS"

H#SOCIALSELLING + #IA + FACTOR HUMANO: CONECTAMOS
ESTRATEGIAS CON RESULTADOS REALES

José Maria (Chema) Vich @ - ter

| Social Selling | Innovacion | Ventas 4.0 y Marketing 3.0 | #1A |
Capacitamos equipos, incrementamos ventas | Conferencista |
Linkedin | CEO | ABM | Transformacion comercial | Ventas B2B |
Liderazgo |

Bogota, Distrito Capital, Colombia - Informacion de contacto
nuestra pagina web (4

38.733 seguidores - Mas de 500 contactos

‘9 Carolina Orjuela Rojas, Jeannette Langthon y 507 contactos en comun m=

«7 Enviar mensaje (: Mas )




La Evolucion Digital de Ias Ventas:
Una Transicion Ineludible

90% 849/

Compradores B2B usan CEOS usan redes sociales para
internet para investigar (HBR) decidir informados (LinkedIn)
45% «<» 3000

Mas oportunidades con social Incremento en ventas con IA

selling (Jamie Shanks) [Huhspot]



L2 oportunidad:

1900 MM de personas en Linkedin




f#SocialSelling:
como construir
relaciones que
generen ingresos

CO

CREDIBILIDAD

POSICIONAMIENTO [ BRANDING

PERSONAS
CORRECTAS

CONEXION
SOCIAL i

SELLING

CONVERSION

VENTAS GENERACION DELEADS




Social Selling: Mas Alla de la Venta Directa

Relaciones y Confianza Lideres de Opinion
Glave para SB[_[BGUISO Vf]li(_lSO y 540/ consideran social selling
generar conexiones autenticas. fundamental (Social Media Today).
Escuchar vy Participar Ayudar a Comprar
Accion para influir y acompaiiar sin El objetivo es facilitar 1a decision. no
vender agresivamente. solo vender.

N\



Factor Humano: El Gorazon del Social Selling

Autenticidad v Empatia
Sustentan relaciones genuinas en un mundo digital.

Confianza en Recomendaciones

F1 83% de compradores confia en personas conocidas
[Nielsen).

Habilidades Clave
Comunicacion efectiva, escucha activa y storytelling.

IA como Potenciador
a tecnologia apoya, pero el humano dirige.




Alineando a Todos:
Ventas, Marketing y Direccidn Trabajando Juntos

Rompiendo Silos Direccion

Social Selling fomenta Lidera adopcion y provee apoyo
colaboracion interdepartamental. continuo.

yenta

Nutren 5

Un equipo unido con impacto
maximo en el Mercado, desde el C-
level.

Marketing

Proporciona contenido valioso y
" [ecursos estratégicos.

\

RESULTADOS!
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social Selling, ABM e IA: El
Futuro de Ias Ventas. CAMBIO!

El mundo B2B cambia rapido. La formacion
continua es esencial para directivos.

e
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Nuestra propuestas
#d0cialselling + #ABM + #1A +
#Factorhumano




¢Qué es ABM (Account-Based

Marketing)?
Definicion Diferencias
ABM es una estrategia que ABM personaliza y alinea ventas
focaliza acciones en cuentas y marketing, a diferencia del
clave especificas. marketing tradicional masivo.

Beneficios \\l//

« Mayor retorno de inversion
« Sincronizacion ventas-marketing
« Segmentacion precisa




ABM e Inteligencia Artificial:
Maximizando la Eficiencia

Identificacion y el nrading
nersonalizacion Analisis predictivo

A detecta cuentas clave  Evaluamos qué cuentas

y adapta contenido priorizar para mayor
automaticamente. impacto y ventas rapidas.
Automatizacion

IA reduce tareas repetitivas, liberando tiempo para
pstrategias creativas.

Eiemplo REAL: ciclo de ventas reducido un 30%
gracias a IR en ABM (Marsh en Peru’)




Integracion de ABM con Otras

Estrategias de Ventas
Marketing Strategy ROI %
ABM 857%
Inbound Marketing 60%
Outbound Marketing 457%

ABM complementa otras técnicas y mejora
ROl mediante analisis constante.

* Fuentes Linkedin, Sales for Life, Jamie Shanks




LA EXPERIENCIR EN ACCION
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-ocial Selling + ABM - IR

IA en Social Selling
Encuentra a los prospectos mas valiosos vV con mejor fit.

ABM potenciado por IA
segmentacion y personalizacion ultra-precisa basada en datos en tiempo real.

Resultados
Combinado, aumenta un 25%o la tasa de conversion en ventas.
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El Factor Humano: La Clave del Exito en la Era de la Rutomatizacion

Empatia y creatividad vendedor consultor

Esencial para conectar Asesora y construye
genuinamente con clientes y relaciones duraderas mas
generar confianza. alla de 1a venta.

" Capacitacion continua Preferencia del cliente
me(;QO ) 0 et
O \O\f/\m Desarrollar habilidades o prefieren Ia interaccion

~ hlandas potencia equipos de humana en momentos clave

venta exitosos. (e compra. /
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Y ...LOS DIRECTIVOS QUE

La presencia de l0S directivos en Lin!(etlln
10 €S Una opcion es una obligacion

(




EL DIRECTIVO MODERNO ES DIGITAL, MOVIL Y ESTA
SOCIALMENTE CONECTADO (IGUAL QUE SU CLIENTE')

- EL CEO ES EL PRIMER VENDEDOR DE UNA COMPAARIA.

- NOS FORMAN EN COMO HABLAR EN PRENSA, RADIO, TV...PERO NO NOS FORMAN EN COMO
COMPORTARNOS EN UNR RED GON 1.500 MM PERSONAS

« LOS DIRECTIVOS TIENEN QUE SER LA CARA INSTITUCIONAL DE LR COMPARNIA EN REDES DE UNA
FORMA PROFESIONAL.

o TU PERFIL EN LINKEDIN ES TU IMAGEN DE MARGR PROFESIONAL, ES LO QUE DIGEN DE T
CUANDO NO ESTAS PRESENTE (Y LA IMAGEN DE TU EMPRESR)

o SE TRATA DE CONSTRUIR REDES R TU NIVEL QUE SE GONVIERTAN EN TU AUDIENGIR: Y SERVIR
DE APOYO A SUS EQUIPOS PARA LOGRAR SUS METAS.

« IMPACTOS: RESULTADOS, RECONOCIMIENTO DE MARCA, ATRACCION DE TALENTO Y
RELAGIONES A NIVEL INSTITUGIONAL




Algunos de los dire

Su mejor aliado para
las relaciones comerciales
con Estados Unidos
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“ AmCham Sur Occidente

Ana Lucia Jaramillo Valli - rer
|Conexiones para crecer | USA Colombial
Conexiones empresariales | Amcham Sur
Occidente|Networking | Desarrollo de
negocios | Gestién del conocimiento | CEQ|

Universidad de San
Buenaventura Cali

ambianos

a
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Karen Brazdys - ter Brinsa S.A.
| CEO| Presidente | Sal | Refisal | Desinfeccion
| Blancox | Quimica | Bienestar | Nutricién |
Salud | Limpieza | Aseo del Hogar | Valor
compartido | Transformamos |

The University of Chicago
Booth School of Business

Colombia - Informacién de contacto

Mas de 500 contactos

#TeamUpTolmprove

<a
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Carlos Ernesto Varela G. @ -1er  [Z] Endress+Hauser Group
Gerente General | Management | Liderazgo |
Sostenibilidad | Estrategia | Customer
Experience | Optimizacion de procesos |
Automatizacién industrial | Excelencia |
Innovacién | Miembro Juntas Directivas | CEO

MIT Sloan School of
Management

Cali, Valle del Cauca, Colombia -
Informacién de contacto

Marcelo Cataldo © - ter ©J Digicel Group
Digicel Group CEO @marcelocataldo

Kingston, Jamaica - Informacién de contacto

Harvard Business School

72.830 seguidores - Mas de 500 contactos

S Eiceési
) Llega mas lejos
" Pt —

Y o
' l-\\ 3 Y t
(_é Q | icesi.edu.co \

Esteban Piedrahita @ - ter

| Excelencia Académica | Conexion con las Organizaciones | Empleabilidad |
Innovacién Educativa | Alianzas Internacionales | Centro de Talento | Rector |

Cali, Valle del Cauca, Colombia -
Informacién de contacto

Nuestra pagina web ¢

Mas de 500 contactos

4_5;

Transformando
suerci-@realidades

in|
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Carlos Enrique Cavelier @ -1 (§) Alqueria
Coordinador de Suefios de Alqueria

E Harvard Business School

Colombia - Informacién de contacto
33.161 seguidores - Mas de 500 contactos

Alejandra Sanin Hernandez, Ruben Lizarralde Montoya y 949 contactos en
comln mas

tivos capacitados

PROANTIOQUIA

[
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Maria Bibiana Botero Carrera- . Fundacién Proantioquia

Ter
Presidenta Ejecutiva Proantioquia K

Medellin, Antioguia, Colombia -
Informacidn de contacto

26.116 seguidores - Mas de 500 contactos

S COSds pasen

Northwestern University -
Kellogg School of...
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|

Carlos Mario Jaramillo Vélez € camara de Comercio de Cali

()

-ler

| Crecimiento empresarial | Competitividad |
Sostenibilidad | Innovacioén |
Internacionalizacién |Asuntos Corporativos |
Estrategia y Medicién de Intangibles | Gestion
de Crisis | Comunicaciones Estratégicas |

Universidad ICESI

. US A (T N e
8 10 PAISES i
. PRIMER LUGAR EN VENTAS & JOSEECHEVERRLCOM
.i’ intermedio in O

nacionar  # buscalibre

in|
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José Echeverri @ - ter vasm Gildan

VP de Recursos Humanos en Gildan |

Speaker Internacional | Mentor en Liderazgo |
Experto en Gestion del Talento y
Transformacién Organizacional | Autor de
"Liderazgo Imperfecto"

Medellin, Antioquia, Colombia -
Informacién de contacto

jAsi puedo ayudarte! (&

Pontificia Universidad
Javeriana



VOCERIA DIGITAL: EL EJEMPLO DEL CANAL DE PANAMA

CANAL DF PANAMA

Boris Moreno Viisquez w 0 Conet de Panams
Antonso cmb‘ M, = : | - '\“f"'-\'l (Trarpans | Logeies | Servcios [a e e R L LT

AP | Avsorsded Cang e Panamil | S oty S P o8

Corwl | Pararnd M fhom | Tramporte | Logiatica | Servicen | ; ] Rm. (Cﬂm) Vamz
Comaic | Sonteniaad | ACY LAsorded Canyd e Panavd Sy . vo - Ot EsOstve OMce Al st 21 The Panava Cand
Recurse harico | VW | Transformacdn Sigtal
vl v o Do awtp e
Weloe Mat @A BB | WP By "X

My #w (00 snrianton

CANAL DE PANAMA

. - " g ; -,

Miguel Lorenzo John Langman = Luis Rovira @ w & Conel 80 Penand
| Cond | Panavd Mt |Trameporie | Logiascs | Servicoes | | Carad | Fanavd | Adwraits ot e S 1Yoy S | e O
Sont Bad | ACP (Avtorded Convl o0 Panard] | Ague

A varstls pi ot | Pinyun Lod B0 Mo

Comwoa | Sowmentdaad | ACP [Aunoraad Canad 08 Panamd)
Pav a0 Nbce | VI | ngervera | W sesh i A |

| Cond | Panirnd WA (Traradane | LoDt s | Sarvwims |
Comercn | Sovtendidad | ALP (Autorded Cane de Pararmd) | (N Uwearwity o Lowavite
ANV i ot B B sim P w i | VP
] i o - ) il - -
sebur ot Mvn G8 Come




_/
LAS VENTAS SON
RELACIONES HUMANAS

(



El Futuro de las Ventas: Preparate para elGambio

Consolidar conocimiento Capacitar equipos
Aplicar IA, Social Selling y ABM Entren@r hanilidades
con enfoque humano. tecnologicas y emocionales.

Iniciar transformacion

Adoptar metodologias para
aumentar ventas y eficiencia.

Porque si el mundo ha cambiado, ¢ll0 crees que deberias cambiar
tambien?

—
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Formamos lideres, fronsformomos ventas

N s )I"



	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28
	Diapositiva 29
	Diapositiva 30
	Diapositiva 31
	Diapositiva 32
	Diapositiva 33
	Diapositiva 34
	Diapositiva 35

