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CRISIS



Somos una empresa consultora especializada en procesos
comerciales y experiencia del cliente. Nuestra misión es 
generar actividades medibles de alta efectividad que 
impactan directamente los resultados de las empresas. 
Utilizamos tecnología de primer nivel para sistematizar los
procesos, asegurando así la máxima eficiencia y efectividad.

Como Salesforce Consulting Partners, aprovechamos al 
máximo esta plataforma líder en el mercado para optimizar y 
transformar los procesos comerciales de nuestros clientes. 
Nuestro equipo de expertos trabaja en estrecha colaboración
con cada cliente para entender sus necesidades únicas y 
proporcionar soluciones personalizadas que impulsan el
crecimiento y mejoran la satisfacción del cliente.

WE ARE MODIFIERS



Entusiasta por los datos y la información, me encanta que estos  generen un impacto real en 
los negocios | Proveo soluciones de tecnología de nivel mundial para apoyar la gestión de 
negocios 100% adaptadas a las necesidades de los clientes.

Más de 25 años de experiencia interfuncional en: finanzas, marketing, cobranzas, retail y 
ventas me permiten abordar las necesidades de los clientes de manera integral para 
proponer soluciones creativas y eficientes.

Enfocado en la obtención de resultados, autodidáctica, orientado al cliente.

Ing, comercial con mención en finanzas y marketing (Pontificia Universidad Católica del 
Ecuador, Diplomado en gestión de empresas de servicios (Instituto Tecnológico de 
Monterrey), Master administración empresas (Master E-Myth Institute)

4X Salesforce Certified

Alex Moya
Gerente General / CTO 

Gerenciall Consulting S.A.

https://www.linkedin.com/in/alex-moya-g/
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Algunos 
Retos en 
2025



1st Industrial Revolution

Vapor

2nd Industrial Revolution

Electricidad

3rd Industrial Revolution

Computación

4th Industrial Revolution

Inteligencia

Cuarta revolución industrial
La inteligencia artificial está transformando cada experiencia

1700s 1800s 1900s Today



La tecnología está
moviéndose en tiempo 
real

2B Devices

C:</Pr
ompt

15B Devices

New 

Experiences

150M Devices 125B Devices

New 

Devices

New 

Expectations

data by 
2026

2X+

Source: IDC, Worldwide IDC Global DataSphere Forecast, 2022–2026



1 in 3
customers will switch
from brands they love 

after one bad experienceSalesforce State of the Connected Customer 2022

Real-Time Customers

of customers say 
companies treat 

them as a number

56%

Companies

976
different 

applications

The average 
company has

Los clientes se sienten 
más desconectados que nunca

Disparate
Systems

Economic
Headwinds

Disconnected 
Customer 
Journeys





Las expectativas del comprador 
han cambiado

Buyer-CentricBuyer-Centric

PersonalizadoPersonalizado

Enfoque en valorEnfoque en valor

OmnicanalidadOmnicanalidad

Digital FirstDigital First

de clientes
dicen que la experiencia
es tan importante como el 
producto o servicio.

88%



The Customer Gap

Source: Capgemini, Dealing with the disconnect between customer expectation and business reality, 2020

of companies think they 
are customer-centric

of customers
agree
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CRM
Sin 
Rodeos



Success Now for Marketers =
Productivity, Efficiency & Value 

How do I reduce 
acquisition cost?

Un CRM (Customer Relationship Management) es una
estrategia y herramienta tecnológica diseñada para 

gestionar, analizar y optimizar las relaciones e 
interacciones de una empresa con sus clientes actuales

y potenciales

● Centraliza datos en un sistema único
● Mejorar la eficiencia
● Capacidad de Personalización
● Fidelización
● Individualización del cliente



Centralización y conocimiento
de los datos de los clientes

Centralización y conocimiento
de los datos de los clientes

Gestión y visualización centralizada
de los procesos comerciales

Gestión y visualización centralizada
de los procesos comerciales

Aumento de la productividad
del equipo

Aumento de la productividad
del equipo

Automatización de procesosAutomatización de procesos

Benficios Principales

Proyección de cierres de NegociosProyección de cierres de Negocios

Análisis en tiempo real
Reportes, Tableros, Kpis

Análisis en tiempo real
Reportes, Tableros, Kpis
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Del lead 
a la 
venta



Embudo de ventas



Visualización integralVisualización integral

Ciclo del negocioCiclo del negocio

Gestión de oportunidadesGestión de oportunidades

Previsión de ventasPrevisión de ventas

Embudos de ventas

Experiencia del clienteExperiencia del cliente



Vista 360



Vista 360



Vista 360



Indicadores en tiempo real



Indicadores en tiempo real
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Funcionalidades
Clave



Funcionalidades clave del CRM

Segmentación inteligenteSegmentación inteligente

Capacidad de personalizaciónCapacidad de personalización

Lead/Deal ScoringLead/Deal Scoring

AutomatizacionesAutomatizaciones



OmnicanalidadOmnicanalidad

Marketing AutomationMarketing Automation

Funcionalidades clave del CRM

Servicio al clienteServicio al cliente

Funciones de predicciónFunciones de predicción

Agentes Autónomos IAAgentes Autónomos IA



Documentos habilitantesDocumentos habilitantes

Autogestión de KYCAutogestión de KYC

Buró de créditoBuró de crédito

Personalizaciones para la 
industria financiera

Integración con firmas digitalesIntegración con firmas digitales



Facilita entender y satisfacer las 
necesidades y deseos del cliente de 

manera personalizada.

CUSTOMER CENTRIC
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Ejecutar como un
PRO





Franklin Covey



Success Now for Marketers =
Productivity, Efficiency & Value 

How do I reduce 
acquisition cost?



CRM + EJECUCIÓN



• Social Media

• Lead Generation

• Email Marketing

• Campañas

• Plan de Fidelización

Marketing 

Funnel

• Ritmo Comercial

• Ejecución comercial

• Cotización y pipeline

• Seguimiento

• Cierre

Sales Funnel

Los funnels nos permiten mirar con exactitud la lógica estadística de nuestras ventas, y cuáles son los indicadores que debemos

gestionar para lograr el mejor resultado final. Para esto hay 2 elementos fundamentales que deben funcionar de la mano:

• Sistemática Comercial

• CRM

The funnel theory



Diagnóstico sistémico

Diagnóstico completo de la sistemática comercial, para 
entender su proceso comercial y las oportunidades de 
mejora. 

Diseño estratégico

Implementación de una estrategia sencilla y de impacto 
inmediato que genere los resultados esperados por la 
compañía.



METAS CRUCIALMENTE 
IMPORTANTES

VENTAS

ROI

ISAT

NPS (Net Promoter Score)



METAS DE PREDICCIÓN
COMERCIALES 
(Cantidad)

LEADS

LLAMADAS

VISITAS

OPORTUNIDADES



METAS DE PREDICCIÓN
COMERCIALES 
(Efectividad)

TASAS DE CONVERSIÓN

TASAS DE CIERRE

EDAD DE CICLOS



TABLERO CONVINCENTE 
DE RESULTADOS



CADENCIA DE 
RENDICIÓN DE CUENTAS

ACCIONABLES

TAREAS Y RECORDATORIOS

ACTIVIDADES

SEGUIMIENTO







Algunos casos de éxito



1 Día Respuesta Requerimientos
Marca Automotriz Líder

1 Día Respuesta Requerimientos
Marca Automotriz Líder

Incremento del 15% OT
Empresa Mantenimiento Preventivo

Incremento del 15% OT
Empresa Mantenimiento Preventivo

20% Reducción tiempo
Tareas Administrativas y repetitivas (cotizaciones)

20% Reducción tiempo
Tareas Administrativas y repetitivas (cotizaciones)

Algunos casos de éxito

3X número de transacciones
Empresa del sector financiero

3X número de transacciones
Empresa del sector financiero



Q&A
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