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Tu fuerza de venta

EL 56% está buscando un 
nuevo trabajo

El 44% está satisfecho, pero sigue 
buscando trabajo

Compensación, balance vida/trabajo, la 
promoción, los títulos, tienen POCO 

impacto en la retención.

Un camino claro de carrera está 
valorado 3x más, que un ajuste 

de salario

Forbes

















Relación y 
autoridad

Estilos de 
trabajo

Reacciones 
posteriores a la 

pandemia















McKinsey & Company







HAY QUE CREAR 
NUEVAS 

ESTRATEGIAS PARA  
CUBRIR SUS 

EXPECTATIVAS.

DISPUESTOS A 
CAMBIAR DE 

MARCA

DISPUESTOS A 
PAGAR MÁS

ES NUEVO 
SEGMENTO 

DE MERCADO

















4 R´s •Reenginer
•Rethink
•Reimagine
•Recalibrate



Invertir para comprender la 
mentalidad de los clientes, 
el 50% de los 
consumidores han 
cambiado, lo que pensaban 
que sabías ya no sirve, 
invierte!

01
REIMAGINA LA 
EXPERIENCIA que ofrece tu 
empresa para satisfacer la 
creciente motivación con 
velocidad, agilidad e 
innovación, los clientes nunca 
han estado más abiertos a 
nuevas experiencias.

02
ESTRUCTURAR toda la 
organización para crear 
experiencias que capturen las 
demandas cambiantes de los 
consumidores en todos los 
aspectos de las operaciones

03
EVOLUCIONA tu modelo de 
negocio, mejores precios, 
diferentes canales de 
distribución o nuevas fuentes de 
ingresos. Alinear la tecnología, 
los datos y el talento en un solo 
sistema.

04











El cliente está 
buscando confianza, 
seguridad y empatía 
¿Quien se lo está  
transmitiendo?











"Hilton se convirtió en mi familia mientras estuve aquí, esta 
es una experiencia que nunca olvidaré y el equipo de Hilton 
realmente lo hizo posible de muchas maneras", dice Natalie 
Morreale, enfermera de urgencias que trabajó en la ciudad de 
Nueva York durante dos meses. 



McKinsey & Company





! Hacer tu propuesta de valor tangible !





El 88 % de los clientes está dispuesto a 
pagar más por una mejor experiencia de 
compra.



















El 87 % de la afinidad de los clientes con 
Starbucks se debe a cómo la empresa trata 
a sus empleados.







80% de consumidores esperan una experiencia 
personalizada. Los datos permiten a las empresas anticipar 
las necesidades de sus clientes y  proporciona contenido 
valioso y relevante, haciéndoles sentir que son comprendidos.

Una encuesta de más de 10 000 trabajadores y 1400 
ejecutivos de nivel C, en 13 países y 13 industrias, 
encontró que más del 90% de los empleados están 
dispuestos a permitir que sus empleadores recopilen y usen 
datos sobre ellos y su trabajo, pero solo si beneficiarse de 
alguna manera. 

Harvard Business Review









Para llegar a un 
“wow”, CX tiene que 
relacionarse con el 

factor humano.

Go Beyond & 
Overdeliver

Entrenar a tu equipo 
en empatía

Concentrarse en las 
medidas clave de 
servicio al cliente



Los clientes que tienen experiencias positivas con una marca gastan 

un 140 % más que aquellos que reportaron experiencias negativas. 

Además, los clientes “totalmente satisfechos” generaron 2,6 veces 

más ingresos que los clientes “algo satisfechos” y 14 veces más que 
los que se identificaron como “algo insatisfechos”.

Debe hacer que la experiencia WOW del cliente sea parte del 
diseño del producto/servicio, y eso requiere un continua de toma 
de decisiones basada en la ambiente y la  felicidad en el día a día. 

Deloitte



Hacer conexiones 
emocionales duraderas 
con empatía







➢ E

Edelman Trust Barometer
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$450-500 billion en 
perdida

Empleados altamente 
comprometidos conducen 

a un aumento en la 
rentabilidad del 21%

Tasas de rotación más 
bajas del 31%

Tasa de retención de 
clientes del 80 %

El 58% de los empleados 
desearía que su empleador 

realizara encuestas de 
compromiso de los 

empleados.

































Desde la creación y 
distribución de productos 

hasta la creación conjunta de 
valor con los clientes a través 
del servicio (conocimientos 

aplicados, habilidades)

El INTERCAMBIO entre 
vendedor y comprador no es 

donde se crea el valor.

El marketing debe ir más allá 
de las nociones de valor que 

se transfiere a los clientes 
durante la compra para crear 
valor CON los clientes en el 

contexto de uso.
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Deloitte



LinkedIn



GALLUP



THE GUARDIAN





Business Insider


