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1.- La transformacion
de los mercados B2B

Los continuos avances tecnoldgicos v la transformacion digital en las industrias, asi como las nuevas

condiciones globales tras el fin de la pandemia, han evolucionado las formas convencionales de cerrar
tratos, y las transacciones B2B no han sido la excepcion.

« El contacto es digital: Se espera que
para 2025, 80% de las interacciones
entre proveedores y clientes ocurra a
través de canales digitales mediados
por nuevas tecnologias.

« Los negocios yano se hacen caraa
cara: 2de cada 3 compradores B2B
prefieren las interacciones remotas o
los servicios de autoservicio digital.

- Los compradores B2B estan
dispuestos a gastar mas online: el
35% no tiene problemas con realizar
transacciones digitales por mas de
500 mil délares, mientras que el 15% se
siente comodo con transacciones de
mas de 1millén de délares.

Fuentes: Gartnery McKinsey.
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2. Inside Sales,
la mejor estrategia

Elmodelo de Inside Sales permite la generacion de
prospectos a distancia; su orientacion digital se acopla
a las tendencias de los mercados y los nuevos
mecanismos para hacer negocios, o que crea
procesos de venta efectivos e impulsa los
resultados de las organizaciones.

Un estudio reciente de Gartner sugiere que los modelos
de ventas B2B més exitosos estan basados en
tecnologias que permiten:

— &

Mejorar el engagement

con los clientes. m

Promover acciones
basadas en datos.

Simplificar los flujos de
trabajo de los agentes.




La institucion bancaria #1 de México queria impulsar
su servicio de ventas de tarjetas de crédito.

Con ayuda de Atento, el banco instaurd una estrategia
Inside Sales centrada en el perfil de cada usuario,
mediante la cual contactd a sus clientes en el
momento y canal correctos, logrando colocar el
producto crediticio adecuado y, con ello, elevar:

@ +$58 000 en ventas

o
% +8% en Tasa de Conversion

f\f’ +12.5% en efectividad
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Por su parte, una empresa de seguros
automovilisticos con alto reconocimiento en
América Latina también aposté por el modelo de
Inside Sales con el objetivo de elevar su cantidad de
leads mensuales y alcanzar el 12% de conversion
sobre el total de clientes potenciales generados.
Tras un afo con Atento, la aseguradora:

Anll  Elevo de 19 a 38% su Tasa de Conversion

@b Creci6 43% los leads generados por mes

P%l Incrementd su venta de pdlizas de 3.6 a
=
6.4 millones de pesos



Una importante cadena de moda, lenceria femenina,
ropa para hombres y nifios de Brasil, mejord su
atencion digital omnicanal e incremento su
inteligencia de negocio con Data Science para
transformar su esquema de ventas y obtener
mayores ingresos. Con Atento como su aliado:

|Cf’v@ Aument6 su tasa de conversion de 5 a 8%

Viajes, Transportes
y Logistica
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4.- Claves para una estrategia
de Inside Sales exitosa

1. Hiperpersonalizacién

Conocer los intereses, comportamientos, desafios
comerciales y roles de los clientes en la toma de
decisiones es vital para personalizar la atencion.

Con ayuda del andlisis de datos es posible realizar una
oferta de acuerdo con las particularidades de cada perfil.

Para 2026, 65% de las organizaciones basara sus
estrategias de ventas B2B en analitica de datos.

Fuente: Gartner.

éPor qué hacerlo con Atento?

Analytics (HV]] Speech Analytics
Usamos Data Science para Incorporamos Language User Analizamos los sentimientos y
predecir el comportamiento de los Interface para determinar el estilo patrones de comportamiento para
clientes, maximizar las relaciones apropiado de comunicacién de mejorar lacomunicaciény

comerciales y mitigar los riesgos. acuerdo con cada perfil. anticipar soluciones.



2. Inteligencia Artificial

Los clientes B2B esperan una atencion inmediata y
efectiva, en este sentido, los agentes digitales
impulsados con inteligencia artificial y aprendizaje
automéatico son una herramienta provechosa, pues

agilizan la comunicacion y facilitan la resolucion de
problemas sin perder el toque humano.

Para 2025, 75% de las organizaciones B2B
incorporara soluciones de ventas guiadas por |A.

Fuente: Gartner.

Toma de decisiones Agente Digital Virtual IA conversacional



3. Omnicanalidad

Los esfuerzos coordinados de cada punto de contacto

en el ciclo de venta buscan generar conexiones
ininterrumpidas, hibridas y genuinas que ofrezcan
respuestas precisas y acompafiamiento especializado.

94% de los tomadores de decisiones en compariias B2B
considera que los procesos de venta deben ser
omnicanales, ya que la mayoria usan 10 o mas canales
digitales para interactuar con sus proveedores.

Fuente: McKinsey.

2008 2009 2010 2011 2042 2013 2014 2015

Plataforma omnicanal Customer engagement Automatizacién



4. Customer Experience

Garantizar la satisfaccion de los clientes a través de
una experiencia de marca personalizada, inmediata y
eficaz eleva las probabilidades de mantener la relaciéon
comercial a largo plazo.

72% de los compradores B2B buscara otro

proveedor si no obtiene atencion en tiempo real,

servicio 24/7 y una experiencia excepcional.

Fuente: McKinsey.
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Gestion de cartera Agentes expertos en CX Conversion de leads



AXTEeENTO Contacto

En Atento, sabemos que una metodologia de
ventas innovadoray centrada en los clientes 1
requiere atender sus principales inquietudes, por
eso nuestra oferta de servicios se basa en E
conocerlos para darles las soluciones indicadas
en el momento preciso. Déjanos ayudarte a
transformar tu modelo de ventas para fidelizar a

tus clientes e impulsar tu negocio.

CHATEA CONNUESTRO
EQUIPO EN MEXICO

VISITAELSITIO WEB

@ bttps://atento.com/es/
Q (+52) 5552335225

8 contacto@atento.com

In Atento México

Leading
Next Generation CX






