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¢El equipo de ventas tiene los datos que necesita para alcanzar sus objetivos? ¢Utiliza informes
desactualizados de distintas fuentes para hacer un seguimiento del progreso? ¢Hay brechas de informacién
porque los datos estan dispersos en demasiados lugares? En el mundo de las ventas, no hay tiempo para
perder; es impensable esperar a que termine el trimestre o el afio para descubrir que no se alcanzo la

cuota o que no se satisficieron las expectativas de los clientes. La informacién faltante u obsoleta tiene

consecuencias que ninguna organizacion de ventas quiere sufrir.

Con una clara visién del rendimiento de ventas individual y del equipo es mas facil tomar decisiones y, si es
necesario, cambiar el rumbo para garantizar el cumplimiento de los objetivos. Los equipos de ventas necesitan
una plataforma que combine los datos de todas las fuentes para responder preguntas complejas de la direccion
ejecutiva, los clientes, los proveedores y los miembros del equipo. Sin embargo, a muchos profesionales de

ventas no les resulta facil cambiar las costumbres, incluido el uso de los dashboards de Salesforce.

En pocas palabras, los andlisis rapidos, sencillos e intuitivos son fundamentales. Una plataforma de analisis
visual como Tableau brinda una vista completa de las métricas que necesita el equipo de operaciones de ventas
para realizar prondsticos y planeamientos mas eficientes, y mejorar la toma de decisiones en tiempo real. La
capacidad para integrar datos de marketing y de clientes también es esencial a fin de comprender las situaciones

de ventas y desarrollar ventajas competitivas que permiten mantener el impulso y seguir progresando.

¢Cuanto tiempo necesita el equipo de ventas para empezar a usar una plataforma de andlisis? La respuesta
es muy poco. Con funcionalidades como los nuevos Dashboard Starters en Tableau Online, es posible
obtener, en cuestion de minutos, vistas de datos unificadas y reveladoras de Salesforce, Oracle Eloqua,
Marketo Sales y mas. A medida que empieza a profundizar, esas plataformas sirven como puntos de partida

hacia otras vistas de los datos en funcién de lo que usted quiere ver.

Como pasar del analisis a la accién

El equipo de operaciones de ventas debe conocer hasta el mas minimo detalle de los datos de ventas de
la organizacion y debe usar esa informacion para impulsar el rendimiento. Si bien es una tarea compleja,

gracias a la eficiencia de Tableau, no es imposible. A continuacién, se detallan cuatro razones.

1. Una mayor comprension de los datos ayuda a lograr los objetivos de
ventas mas rapido

¢La comprension del negocio esta limitada a lo que hay en su CRM? ;Y dénde se encuentran los datos? ¢Estan
en hojas de célculo, bases de datos de SQL, Hadoop, Salesforce u otras aplicaciones en la nube? Es esencial
comprender todos los datos de ventas, marketing y clientes para descubrir informacién y tomar decisiones

informadas. Y poder acceder a los datos desde cualquier lugar y en el momento adecuado es igual de importante.
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https://www.tableau.com/es-es/products/dashboard-starters

Es posible que los sistemas de ventas no registren todas las transacciones. Es posible que no pueda atribuir
resultados a individuos especificos en un entorno de ventas en equipo ni revelar tendencias ocultas con los
recursos existentes. La forma en que el personal de ventas introduce los datos varia y, a menudo, esa tarea
toma mas tiempo del esperado porque el objetivo principal en realidad es vender. En Gltima instancia, este

descuido puede provocar errores de precision o interpretacién en los datos.

Tableau en el mundo real: MillerCoors descubre ventas potenciales con una vision
de los datos en tiempo real

Con mas de 450 anos de experiencia combinada en la elaboracién de cerveza, MillerCoors es
un productor con base en los Estados Unidos de marcas populares de cerveza, como Miller,
Coors, Blue Moon, ademas de sidra artesanal y refrescos. El equipo de ventas de comercios
minoristas siempre estd itinerante contactando con bares y restaurantes, pero la cultura de
generacién de informes con Excel dificultaba la deteccién de los informes correctos por parte
de los vendedores. En consecuencia, se perdian oportunidades importantes porque no habia

una forma eficiente de identificarlas.

En tres meses, MillerCoors paso de la prueba piloto a la implementacién empresarial de
Tableau en un equipo de ventas de 300 personas. Gracias a Tableau, el equipo cuenta ahora
con una clara visién de todo el espectro de clientes y puede actuar cuando se presenta una
oportunidad. Un vendedor de MillerCoors puede abrir un dashboard en unos minutos en

un dispositivo mévil, lo que representa una ventaja competitiva tnica, ya que simplifica la
comunicacioén con los clientes. Antes de Tableau, tenian que extraer datos de forma manual
de una cantidad infinita de informes de Excel, lo que, a menudo, implicaba trabajar el fin de
semana para interpretar los datos. Ahora, el equipo publica dashboards de objetivos de ventas
en Tableau Online para mejorar la visibilidad y la colaboracién, y crear una competencia
saludable entre los cientos de miembros del equipo.

Mediante la optimizacién de Tableau como la tnica fuente de veracidad para los informes de

ventas, MillerCoors detecta mas oportunidades y vende mas productos.

2. Una unica fuente de veracidad ayuda a tener un equipo unificado

Es dificil tener un equipo alineado si todos analizan datos y fuentes de datos diferentes. Los beneficios de una

Unica fuente de veracidad son innegables. Una tnica fuente de veracidad, que se crea cuando se tiene visibilidad de
todos los datos, ayuda a los directores y a los otros empleados a ver el mismo panorama completo y hace que sean
responsables por igual. Asimismo, mediante la unificacion de los datos de ventas, marketing y participacion de los

clientes, puede ver detalles, acelerar la toma de decisiones y obtener una ventaja adicional sobre la competencia.
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Los lideres de ventas se enfrentan a nuevos desafios cuando adoptan una Unica fuente de veracidad porque los
datos de ventas son ya de por si complejos. Para obtener informacion Util, las organizaciones de ventas deben
poder analizar métricas clave, incluidos los territorios, el tamafio del mercado, las cuotas, los datos demograficos
y de participacién de los clientes, y mucho mas. Si bien hay maneras de incluir datos diversos directamente en
Salesforce, el proceso para hacerlo suele ser lento y laborioso, y no admite el tipo de andlisis rapido que exigen
muchos lideres de ventas. Una plataforma que sea lo suficientemente flexible como para analizar informacién
compleja de multiples fuentes (y que pueda combinarla en una tnica vista de dashboard) es lo que necesitan los

lideres de ventas para poder tomar decisiones de negocios estratégicas rapido hoy y mafiana.

Tableau en el mundo real: La transparencia de datos revela informacion y
oportunidades para LinkedIn

LinkedIn es un ejemplo de una empresa que necesitaba una plataforma sélida y escalable para
obtener informacién de los datos de ventas. El equipo de anélisis de negocios adopté Tableau
Server para centralizar petabytes de datos de clientes y usar dashboards a fin de realizar un
seguimiento del rendimiento y predecir la desercién de clientes. Esto permitié desarrollar un

ciclo de ventas mas proactivo y aumentar los ingresos.

Antes de Tableau, LinkedIn almacenaba los datos de ventas en bases de datos internas, Google
Analytics, Salesforce.com y herramientas de terceros. Un dia, un analista atendié solicitudes
de ventas de mas de 500 vendedores, lo que creé una cola de generacion de informes con
demoras de hasta seis meses. Como consecuencia, los miembros del equipo dudaron de su

rendimiento y del estado de las relaciones con los clientes.

En la actualidad, el 90 % de la fuerza de ventas de LinkedIn accede a Tableau Server
semanalmente. Con la opcién de hacer un seguimiento del rendimiento de ventas general y
analizar en detalle para comprender la experiencia de un cliente concreto, el equipo de ventas
puede identificar cuando los clientes usan mas el producto y comunicarse con ellos de forma
proactiva para hablar sobre oportunidades o lograr su fidelizacion, lo que podria aumentar el

gasto total y evitar la desercién de cuentas.

3. Las visualizaciones interactivas ayudan a realizar analisis mas
profundos

Como se ve en los ejemplos anteriores, los dashboards son importantes porque permiten que todos accedan
a los mismos datos. Se crean rapidamente y son sencillos de comprender; ademds, cuentan una historia, por

lo que el personal de ventas no tendrd dudas sobre cémo leerlos para interpretar la informacion.

Las hojas de calculo y los informes tradicionales no pueden compararse con los dashboards: requieren una
cantidad considerable de tiempo y esfuerzo para desarrollarse y mantenerse, y no incluyen la informacién que
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se obtiene de las visualizaciones interactivas. Las visualizaciones interactivas optimizan las tareas de analisis
basicas, como filtrar vistas, ajustar parametros o hacer calculos rapidos. También ayudan a examinar los

detalles subyacentes con selecciones intuitivas en el dashboard y a transformar los datos en informacion util.

En lugar de perder tiempo tratando de interpretar conjuntos de datos, el equipo de ventas puede ahora
enfocarse en cerrar tratos, resolver problemas y tomar decisiones. Para Oldcastle, la interaccién con
las visualizaciones de Tableau transformé los datos en conocimiento eficiente que utilizan para tomar

decisiones de negocios importantes rapidamente a fin de brindar un mejor servicio a los clientes.

Tableau en el mundo real: El seguimiento de mas de 78 000 codigos de articulo
ayuda a Oldcastle a ver el panorama completo y aprovechar oportunidades de venta

Oldcastle es un fabricante lider de productos y materiales de construccién. Cuenta con 20 divisiones
y 206 centros en Norteamérica. La empresa logro el éxito con Tableau al convertir un informe

mensual de 500 paginas en un dashboard gobernado y accesible para todos los empleados.

El equipo de ventas de Oldcastle controla un inventario de mas de 78 000 cédigos de articulo
(SKU), por eso es fundamental que identifique las pérdidas de manera facil y rapida, lleve un
seguimiento de los margenes y aproveche las oportunidades. Sin embargo, escalar una soluciéon
para toda la fuerza de ventas no fue tarea facil. Oldcastle puede ahora incorporar datos de ERP y
Salesforce en Tableau, y el equipo de ventas puede acceder e interpretar todos los datos.

Todos los empleados, desde los responsables hasta los representantes de ventas, consultan
los dashboards de Tableau para hacer un seguimiento de sus cuotas de forma diaria y
mensual. El acceso a informaciéon de cantidades masivas de datos de clientes capacita al

equipo de ventas y le permite mejorar el servicio que prestan.

Paul Lisborg, administrador de inteligencia de negocios, comenta: “Ahora, un representante
de ventas puede acceder a un dashboard, ver lo que vendié ayer y analizar como le esta yendo
en el mes y cémo le fue desde el comienzo del afio hasta la fecha. También puede observar en
mas detalle qué clientes muestran mejores nimeros, qué estan comprando y cudles son los

margenes de esos productos”.

4. Los dashboards facilitan la colaboracion en el equipo

El andlisis de autoservicio es casi obligatorio en las organizaciones de ventas basadas en datos de la
actualidad. El proceso de la informacion a la decision debe ser veloz y agil. Confiar al departamento de TT
la tarea de desarrollar, personalizar y publicar los dashboards de ventas es cosa del pasado. Al contar con
dashboards de autoservicio, los responsables de ventas pueden llevar a cabo reuniones de andlisis de la
canalizacion y los lideres de ventas pueden trabajar con el equipo de finanzas en la estrategia del préximo
afio. Tableau ayuda a los equipos de ventas modernos a basar sus conversaciones en datos para admitir la

colaboracién en tiempo real y la toma de decisiones estratégica.
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Tableau en el mundo real: La transparencia de datos del analisis de autoservicio
eleva al equipo de ventas global de Brown-Forman

Tim Nall, director de tecnologias de la informaciéon de Brown-Forman, una de las diez
principales multinacionales de elaboracién de bebidas espirituosas, cree que la comunicacién
es esencial para determinar las practicas recomendadas y vender méas productos. Sus equipos
necesitan informacién sobre precios y detalles de envio. De esa forma, pueden administrar los
cddigos de los articulos (SKU).

Brown-Forman logré optimizar sus inversiones tecnolégicas existentes en soluciones de
almacenamiento de datos y andlisis. Como resultado, sus equipos estan logrando un nivel de
colaboracion éptimo. “Desde un punto de vista global, es muy importante contar con toda la
informacion y ser capaz de interpretarla. Gracias a la combinacién de nuestro almacén de datos
l6gico con Tableau, el personal puede colaborar y acceder a toda la informacién”, explicé Tim.

Tableau Server también facilita la publicaciéon de dashboards de ventas, ya sea que los datos
se recopilen en tiempo real o se actualicen con frecuencia. Con el inicio de sesién tnico,
Brown-Forman tiene acceso con un solo clic a los dashboards desde los navegadores de los
equipos de escritorio o los dispositivos méviles. Los dashboards también pueden incorporarse

directamente en su CRM.

A medida que gane experiencia o conozca qué necesita su equipo por medio del seguimiento
de las vistas de dashboard en Tableau Server, al igual que Brown-Forman, descubrira qué
esta funcionando y qué no, y podra colaborar para optimizar los dashboards y obtener

mejores resultados.

Un analisis detallado

Conozca el panorama completo (y los detalles) con dashboards eficientes

Estos dashboards de Tableau son ejemplos de como las organizaciones de ventas pueden obtener informacién de
una plataforma unificada.

Una vez que su equipo vea los mismos datos, pueden formular sus propias preguntas con los dashboards y obtener

respuestas facilmente, en lugar de consultar distintas fuentes que pueden resultar imprecisas o incompletas.
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Distancia hasta la cuota

Para administrar equipos de ventas de manera eficiente, es necesario interpretar las tendencias y saber
qué depara el futuro en un momento determinado. Sin embargo, recopilar todos los datos importantes es
dificil, en especial cuando los equipos son grandes o estan dispersos. En este dashboard, se puede ver la
distancia hasta la cuota por tipo de oportunidad o producto. Ademas, los datos histdricos proporcionan
contexto adicional y permiten conocer las tendencias futuras. Con Tableau, se eliminan las conjeturas de la

administracion de ventas.
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Canalizacion y rendimiento general

La comprension del rendimiento de ventas histdrico es una de las claves para generar un prondstico mas
preciso. Gracias a Tableau, es posible realizar un analisis comparativo, por ejemplo del crecimiento afio tras
afo, como un solo calculo. También se puede visualizar el rendimiento de manera histérica, acumulativa

y por cada grupo de negocio. Ademas, es facil combinar datos de Salesforce con datos de productos para

interpretar tendencias y oportunidades nuevas por region.

@ 10ax.online.tableau.com <

61
6 Pause

Home » Salesforce » Open_Pipeline » Open Pipeline

B2 Refresh [ View: Original £\ Alert [53 Subscribe & Edit o8 Shae [ Download G Comments I3, FullScreen

Open Pipeline Ellie Rogers’s team

Total Expected Amount Avg. Deal Size

$3,093,000 $19,453

Use Options Below to Filter QOverall Opportunities Closing | by Day

Close Date
10/1/2017 10/31/2017 au;
aD R
Created Date 5
12/29/2017 12/29/2017 Oct16 Oct21 Oct26 Oct31
Breakdown by Stage [byDay % ClickaDay to Filter

Manager

o) ~ | Qualification I

e _Eal Bl

Number of Open Opportunities

159

Number of Open Opportunities and Average Days in Stage
Qualification
Prospecting
Value Proposition

Neads Analysis
1d. Decision Makers
Parception Analysis
Proposal/Price Quote

Negotiationy Review

Ava. Age of Opportunity

164 days

* Clicka Stage to Filter

Salesperson Prospecting 0 10 20 0 0 50 100 150

(Al - — Opportunities & Days in Stage

Billing Country 3 . s il .. T0P100pportunities |byExpected Amount

(Al ki Ligula Donec Luctus Ltd 10

—p—— ] PR N — EuCorp.13
Billing State/Province
Porttitor Interdum Sed Company 14
(A1) = Proposal/Price Vestibulum Mauris Magna LLCS
Quote Nisl Nulla Eu Incorporated 11
Stages. Negotiation/ Nunc Commodo Limited 12
M Qualification W Prospecting Raview Feugiat Metus Associates 11
Oct11 Oct 16 Oct21 Oct 26 Oct 31 Viverra Donec Tempus Industries 15
>R 8 6- - 83 2IF 2- T & | EntreView -  Ei- TJ = ShowMe
Data Analytics s Filters iii Columns @ Category SUM([Profit])/SumM([Sales])
. Apply (2¢+)]
(5 Sales Target YEAR(Order Date): 2015 = Rows © YEAR(OrderDate) 1 [l MONTH(Order Dat. ] Segment
(G Superstore. Region
UARTER(Order Date) Quarter

pimensions ap - @ (¢ ) Sales Performance vs Target e
@ Customer Furniture Office Supplies Technology (Multilavalues) -
s o o vars wy  coonmer - s | Year

#vc Customer ID 2018
. wl o e | .
<TIF Order Profitable? ;" 5) ’ Home Office q .| ‘ AGG(Sales above Target?)
? & Product o s M Above Target

s Produst D - nuguse consumer [N — — B el arget

#ve Region Detail | Tootip

sapc Ship Status Corporate

abc Measure Names pd AGG(Sales above T.. "

BN suvsales Targ.. & Home Office [l

Mossures - O sspronver corarer e

=# 2013 sales

e > s |

oo serais voneorce [ [} —

4 Discount

& Pt occter corsumer [N — [

-4 Profit per Order

B corpoere | s

4 Quantty Home Office -| ﬁ

4 Sales

s Soes sbove Target? overser  corsumer N — E—

<4 Sales estimate

 Sanpar Cutormr ey | [ -

@ Latitude (generated)

©  tongiuse generatec) sosrer conurer Y I —

=#  Number of Records

4 Measure Values coporate [N

Parameters Home Office ‘ q -|

# Base Salary $0 $10,000 $20,000  $0 $10,000 $20,000  $0 $10,000 $20,000

#  New Business Growth

© Data Source

+

i+

P

Performance

B

B 0

+::-j- Cuatro aspectos basicos para lograr el éxito en el analisis de ventas: lo que debe saber el equipo de operaciones de ventas



Cémo mantenerse al tanto de la rentabilidad

Las ventas no siempre equivalen a beneficios. El departamento de operaciones de ventas estd en una posicion

privilegiada para ayudar a su equipo a encontrar los tratos adecuados, que son aquellos que llevan a ingresos netos
y un flujo de caja positivo para la empresa, y no los que generan costos generales imposibles. En este dashboard,
se muestran las ventas y los beneficios por segmento, linea de productos y regién, lo que permite a los lideres de

ventas identificar rdpidamente las actividades de venta no rentables y actuar para solucionar el problema.
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El uso de elementos visuales para analizar tendencias estacionales brinda la capacidad de predecir

tendencias futuras, hacer prondsticos y planear correspondientemente. También puede tomar decisiones

basadas en datos de trimestres histéricamente improductivos, bajones estivales y auges de fin de afio.
Al tener los resultados de un mismo mes natural apilados uno junto a otro, resulta facil observar las
tendencias ciclicas que influyen en el aumento o la disminucién de las ventas.
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¢Esta listo para maximizar las posibilidades de
sus datos?

Las organizaciones de ventas necesitan una cantidad constante de datos utiles para seguir siendo
competitivas, garantizar la satisfaccién de los clientes y determinar donde deben enfocar sus proximas
iniciativas. Mantener la ventaja competitiva en un entorno de ventas dindmico también implica ser
innovador. Con una plataforma de datos lo suficientemente flexible y eficiente para analizar todos los datos
de ventas, estard listo para aprovechar el potencial de las tecnologias emergentes, como la inteligencia

artificial y el aprendizaje automatico, entre otros.

Si ya usa dashboards de ventas, compare como se obtiene la informacién a partir de los datos con Tableau.

Para obtener mas informacién, siga los enlaces de recursos que se detallan a continuacion.
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Acerca de Tableau

Tableau ayuda a las personas a transformar los datos en informacién ttil. Explore
con analisis visuales ilimitados. Disefie dashboards y haga analisis ad hoc con unos

pocos clics. Comparta su trabajo con quien quiera y genere un impacto positivo
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+,+

I en su empresa. Todo tipo de personas utilizan Tableau para ver y comprender sus
datos. Esto incluye desde un analista individual que busca un rendimiento de ventas
especifico hasta los ejecutivos de ventas que desean evaluar el rendimiento general

en la canalizacién y la capacidad para alcanzar los objetivos de la empresa.

Materiales relacionados

e Kit de inicio para operaciones de ventas: Incluye todo lo que necesita

para comenzar a usar Tableau en el departamento de ventas.

e Pagina de soluciones de analisis de ventas de Tableau: Recurso
centralizado para entender como Tableau ayuda a los profesionales de

ventas a ver y comprender sus datos.

e (Caso practico de analisis de ventas de MillerCoors: Esta marca de cerveza
establecié una Unica fuente de veracidad para los informes de ventas,
lo que aumento¢ la visibilidad para detectar oportunidades y vender mas

productos.

Explore otros recursos

e Demostraciones de productos
e Capacitacién y tutoriales

¢ Comunidad y Soporte

o Historias de clientes

e Soluciones

+
Tableau y Tableau Software son marcas comerciales de Tableau Software, Inc. Todos los deméas nombres de ++
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productos y empresas pueden ser marcas comerciales de las respectivas empresas con que se asocian.
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