
UN PAPER DE:

Una Herramienta Para Motivar
 Y Recompensar A Las Fuerzas 

De Ventas En La Economía Digital.



COMUNICAR,  MOTIVAR,
ORIENTAR Y RECOMPENSAR 

Las implicaciones de la economía digital presentan una gran oportunidad 
para relacionarse con las fuerzas de ventas y buscar una real alineación 
en tiempo real que permita influenciar comportamientos y actitudes que 
conlleven a mejorar el desempeño y por ende a un incremento exponencial 
de las ventas. 

Normalmente llegar a la fuerza de ventas con un mensaje estratégico de 
la organización, buscando cualquier objetivo de movilización,  implica 
un tiempo, varios canales de contacto,  inversión, que en muchos casos 
se convierte en un teléfono roto y que al final del día se vuelve ineficiente. 
Hoy es fundamental tener en cuenta las oportunidades que brinda hoy 
la economía digital para orientar estratégicamente a los vendedores de 
las compañías.

 
ORGANIZACIONES
TIENE UN 
GRAN RETO,

deben adaptarse y buscar formas innovadoras de alinear, energizar y 
enfocar su gente en torno a formas más dinámicas y ágiles de trabajo. 



• Una venta más eficiente.
• Mejores procesos y eficiencia de la fuerza de ventas.
• Equipos dotados para analizar las necesidades del cliente.
• Optimización del tiempo.
• Llegar a los clientes de forma estratégica.
• Crecimiento.

Como resultado, la combinación de; estrategia y tecnología de CRM,  pla-
taformas digitales, comunicación uno a uno con medios como; mail, sms, 
whatsApp, integración de sistemas, dispositivos de móviles y redes sociales, 
se puede lograr  tener una  fuerza de ventas moderna, dinámica, rentable 
y vendedora.

Con información y datos de las  fuerzas de ventas, de clientes, se puede 
guiar de manera más inteligente el negocio y asegurar:



1. Plataformas digitales a través del cual cada vendedor, tenga su 
cuadro de mando (metas, tipos de clientes, resultados, contenido 

educativo, contenido motivacional, incentivos).  
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2. Comunicación  estratégica de manera permanente con la 
fuerza de ventas a través del cual se transmitan objetivos, estrate-
gias, clientes que deben alcanzar, actividades de edutainment, resul-
tados de ventas e incentivos alcanzados, ranking de ventas, mensa-

jes de la alta dirección, entre otros.



3. Generación de leads acelerada y dirigida a través 
de la administración digital.
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4. Uso de datos y análisis de clientes parapronosticar 
la demanda, adaptar soluciones y actividad de venta objetivo.



5. Programa de recompensas alineado a ventas, educación, entreteni-
miento, participación en el programa, uso de las herramientas del programa.

6. Una correcta ejecución

U N  P R O G R A M A  D E  I N C E N T I VO S
O  R E C O M P E S A S  

Los vendedores reciben demasiada información diaria, relacionada con obje-
tivos, capacitación, en resumen mucha información técnica que en muchos 
casos no es vista.  Un programa de recompensas, le pone picante a la estrate-
gia, en otras palabras genera dinámica y motivación para acercarse más a los 
objetivos que la organización quiere lograr.

Los programas de recompensas permiten crear actividades dinámicas y 
entretenidas, que aseguran incrementar la aperturabilidad de las comunica-
ciones y como resultado se obtiene una mayor alineación de los objetivos 
estratégicos de la organización. 

Actividades de educación con incentivos por participar en test, concursos 
flash entre otros, generan engagement, algo muy buscado hoy en el mar de 
comunicaciones que reciben las personas en el mundo actual.



PA R A  U N A  C U LT U R A  C E N T R A DA
E N  E L  C L I E N T E

• Utilice las recompensas para impulsar los resultados de ventas y los 
resultados estratégicos.

• Comprender y apuntar a los impulsores clave del compromiso de la 
fuerza de ventas

• Evite invertir en exceso en programas basados   en pago de efectivo.
Se debe garantizar que los incentivos generen un ROI positivo y se au-
tofinancien.

• Busque ofrecer beneficios que estén alineados con las necesidades del 
equipo de trabajo.

• Utilice recompensas no monetarias estratégicamente para motivar y retener 
talentos clave.

• Utilice programas de reconocimiento para impulsar una cultura centrada 
en el cliente.



C O N C L U S I O N E S  

• El diseño de una estrategia de recompensas de la fuerza 
de ventas bien alineada debe reflejar la naturaleza y el valor 
cambiantes de trabajo de la fuerza de ventas, cada vez 
más influenciado por una relación digital.

• Soluciones de comunicación a través de varios canales, 
asegura que los mensajes lleguen y pa participación en los 
programas sea alta.

• Los planes de incentivos deben orientarse a las áreas 
estratégicas donde la fuerza de ventas tiene el mayor po-
tencial para crear valor.

• Es fundamental tomarse el tiempo para revisar la eficien-
cia y efectividad de los planes de incentivos, esto conlleva  
a una fuente de mejora continua en el compromiso de la 
fuerza de ventas, el rendimiento y mejorando la experien-
cia del cliente.



¿ Q U I É N  E S  I N X A I T ?

Especializada en el diseño de estrategias de adquisición y 
retención de clientes con el propósito de generar experiencias 
personalizadas que entreguen como resultado un retorno de 

inversión medible de cada campaña.

Inxait soporta a las marcas en 
la generación de ventas, con 
base en el establecimiento 
de relaciones con sus clientes, 
prospectos y leads, ya sean 
consumidores finales, empre-
sas, canales de distribución y 

fuerzas de ventas.

La combinación de analítica de 
datos, tecnología, mensajería 
directa (Mailing, SMS, WhatsApp, 
correo directo y herramientas 
digitales), creatividad uno a 
uno, automatización y acciones 
en tiempo real, son impulsores 
claves para los resultados finan-

cieros de las organizaciones.

Inxait es una agencia líder en mercadeo
 relacional de bases de datos y CRM. 
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Para más información acerca de como 
crear un programa de CRM, comunicaciones 

e incentivos para la fuerza de ventas,
 favor contactar a:



Marcas para las cuales inxait ha desarrollado 
proyectos de CRM para las fuerzas de ventas 
internas y externas


