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El momento de cambiar es ahora.
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3 Ajustes Clave

que toda empresa debe
considerar

para acercarse a
sus clientes

bajo la nueva realidad
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La nueva realidad

La transicion gue ya venia en marcha en las ultimas décadas ha cobrado urgencia gracias a la
pandemia. Muchos clientes estaban empezando a perder la paciencia al esperar en bancos,
restaurantes, opuntos de venta e Instituciones de atencion meédica; cada vez mas
acostumbrados a ser reconocidos por las marcas v recibir lo gue querian cuando lo querian.

Es claro que, la pandemia solo ha acelerado aun mas estos cambios. Obligados por extensas
“cuarentenas” gque Impactaron el comercio mundial, las cadenas de suministro vy la vida
cotidiana tal como la conocemos, las empresas han sido impulsadas durante estos meses a
activarse, con invenciones sobre la marcha y garantias a sus clientes de velocidad, seguridad y
agilidad.

Entonces, é¢qué deben hacer las empresas para acercarse a sus clientes en el mundo actual?

Deben adoptar una serie de principios de cambio; exponemos los que consideramos los 3
orincipales continuacion.
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1. Poner al Cliente en el Centro

El primer principio que las empresas deben adoptar es un modelo de hacer
negocios de adelante hacia atras, es decir partiendo desde el cliente. Con
muchos clientes esperando ahora un tratamiento personalizado impulsado
pOr su experiencia con companias como Uber, Amazon vy Netflix, las
empresas tendran que prepararse para mapear sus operaciones poniendo al
cliente en primer lugar. Esto significa que las empresas tendran que crear
sus productos, servicios y experiencias con el cliente en mente, en lugar de
cumplir con las reglas prescritas para cumplir con los requisitos de gestion
de riesgos, regulaciones o requerimientos de back-office.

Otro pivote relacionado con las empresas sera romper con el trabajo en
silos. Las empresas deben considerar la implementacion de una plataforma
gque reuna todas sus capacidades internas. Manteniendo el enfoque
directamente en el cliente, las empresas deben dirigirse a los consumidores
a través de su plataforma personalizando sus productos y servicios en
tiempo real y proporcionando una experiencia unica de valor.
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2. Empezar pequeio, mantenerse Agil

El segundo principio que las empresas deben
adoptar es la capacidad de iniciar pequeno, y estar
listas para tomar velocidad. Toda empresa que
guiera mantenerse a flote debe asignar tiempo para
definir su proyecto de transformacion digital.

La pandemia y las circunstancias unicas que creo
han hecho que sea aun mas critico para las
empresas acelerar su trayecto de transformacion
digital mientras trabajan con las partes involucradas
de una manera receptiva, sensible vy relevante. Dado
el entorno rapido vy volatil en el que estamos, las
empresas ya no pueden mirar a un plazo de tres o
CiNCoO anos para hacer este cambio. Por el contrario,
tendran que embarcarse en su transformacion para
empezar a cosechar los beneficios en tan solo unos
meses.
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3. Co-crear con los Consumidores

El tercer principio de cambio que las empresas deben tener en cuenta para gue su enfogue hacia
los clientes sea mas relevante e impactante es co-crear con ellos. Con las restricciones a las
interacciones sociales que se espera que permanezcan durante los proximos meses, las empresas
pueden involucrar a los clientes en la co-creacion digital. Esto no solo traera los beneficios
esperados, sino gque también ayudara a obtener la confianza de los consumidores y profundizar
el compromiso.
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“AUun antes de la pandemia, el 92% de las
companias pensaban gue su modelo de
negocios debia cambiar debido a la
digitalizacion”. McKinsey
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El recorrido del cliente ha cambiado

Los compradores
pasan Mas tiempo
investigando de
mMmanera independiente

Los compradores
pasan el 6 % de
su tiempo con
cada vendedor’

'Gartner | ?Gartner | 3 TrustRadius | *Gartner

Los grupos

de compras

B2B actuales
son Mas diversos

El 75 % de los
compradores dijeron
gue en sus compras
participaron personas

de una amplia

variedad de roles,
equipos vy
ubicaciones?

Los compradores
guieren una
experiencia

B2C

Los milenials
componen el
mMmayor grupo de
compradores B2B3
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100 %

Los compradores
quieren y necesitan
experiencias
digitales

Casi el 100 % del
recorrido B2B ahora
se hace digitalmente?
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https://www.gartner.com/en/sales-service/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/what-sales-should-know-about-b2b-buyers-in-2019/
https://www.trustradius.com/vendor-blog/millennial-b2b-buyers-what-you-need-to-know-about-the-new-wave-of-decision-makers
https://www.gartner.com/en/documents/3982971

El mom
es ahore

Descubra una herramienta para acelerar su Transformacion Digital centrada en el cliente:

== Microsoft | Dynamics 365

Dynamics365team@alfapeople.com



PURFORMANCE MARKITING & SALES PUPEUNE MARKETING PN

100101011 l
111010010
030003301

Customer Service Insights

Product Channel Business unit
KPl summary

D Recyde  + New @ Detete ) Refresh @ Colaborate O Quabty B Process v o8 Duguaity T Addto Marketing List A, Assign 1 & B Email a Link

mobatiok [ Delete 12 Share
David Li Landingpage  Warm  New  SYSTEM

Lead - Load Case volume drivers

o o ° ® o : . =
gy Qualific Tele Seles Accepta.. “UMa) |2 ‘Oppoctunity Sales process: :

V3072019 $8100000 i Progeess

Insights Details Files Lead Conversion Process  Linkedin Sales Navigator  Related sae wanitac 10 apply pro.

Summary  Relationship Analytics Product Line ltems  Quotes  Related
When the user input the . e

Case breakdown Case priority Case channel
Overall data User wants to add items Timatine

© oot st sty

Emai mtesactions

[y Checking whether be can " s ’
[r— 127 ot & member rward.an o : ; y L
Event interactions Uses has signed upthe ne. .
ko Hond i @ o s ongrame s
Marketing form veractions nteractions timeline . o

Phone  Emed Wb Fecebosk T
Subseripion s neractiens PR PO, .
5o Patnershin wth vinsite isited Wessite visted 3 @ rower
merging topics % nount 00,000.00
Accaunts Marketing Website $5760 Masketing Website S5760 9ing top! " <

Predictive Opportunty Scarng
81372019 6:53 AM THB/2015 1042 A 71872019 839 AM

Inquy o the recenc el Case tracking Unresolved cases by days

MOD Adminsstrator crested s

il sert Form submitted Has probiem chcaking e4p. " k Opportursy for Northwand Traders

Contoso Partnarship with nkRagstration
Reslty Accounts /2079 18:30 AM Using Manufacturer coup.
/1372019 653 AM g

User cannot complete a p

Got a “payment failed™

User's payment rejected d

a
Announcement - Luxury, Redefined

Send an email G




€2 AlfaPeople

Customer Centric
Digital Transformation

Conversemaos sin nNingun compromiso
sobre coOmo adaptarse a la nueva realidad
usando la tecnologia.

|_a interaccion virtual : .
) Quiero cambiar
con el cliente ya no

es cosa del pasado.

El momento de
cambiar es
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https://eur01.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Foutlook.office365.com%2Fowa%2Fcalendar%2FPabloNeumann_Booking%40alfapeople.com%2Fbookings%2F&data=04%7C01%7Ccfb%40alfapeople.com%7C85a920238eb1428c72c308d8e05b4236%7Cc0f080a455054ef78fe56b52fe90d527%7C0%7C0%7C637506029894857992%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C1000&sdata=v3sbI7%2FqSBtUvbOy%2BvdDE%2BZqkHjuP1JxCveDDv%2FoXVc%3D&reserved=0

