
El manual de Slack para 
equipos de Ventas
Aumenta la productividad para conseguir acuerdos en equipo y cerrarlos más rápido
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Introducción
Los equipos de Ventas actuales necesitan explotar al máximo la eficiencia. Debido a la 
incertidumbre económica que vivimos, los equipos de Ventas están aprendiendo a adaptarse 
rápidamente a una forma más productiva de vender.

El representante de ventas, de media, solo dedica el 28 % de su tiempo a vender.1 El resto del 
tiempo, lo pasan registrando datos de clientes, buscando el nombre de la pastelería favorita de 
su cliente antes de una visita o coordinándose internamente para estar al día del estado de la 
aprobación de un presupuesto o un contrato.

Con este manual, podrás ver cómo Slack puede ayudar a tus representantes de ventas 
a sentirse motivados y a trabajar codo con codo para conseguir tus objetivos trabajando en 
canales, integrando aplicaciones y servicios que ya usas e implementando una variedad de 
funciones de Slack para encontrar información en un santiamén. De esta forma, los empleados 
pasarán menos tiempo escarbando en bandejas de entrada y concertando reuniones y se 
dedicarán a lo que realmente importa: proporcionar un servicio de primer nivel a los clientes 
y cerrar acuerdos.

Utiliza este manual para aprender a hacer lo siguiente:

•	 Obtener datos de ventas en tiempo real e incluir expertos en el proceso para actuar en 
función de las oportunidades en menos tiempo.

•	 Usar las herramientas asíncronas de Slack para vender como un equipo. 
•	 Aprovechar el poder de la automatización creando flujos de trabajo personalizados.
•	 Informar de las sugerencias de los clientes y compartirlas con equipos internos. 
•	 Optimizar flujos de trabajo integrando las herramientas que sueles utilizar.

1	 “The State of Sales” (5.ª edición), Salesforce Research, 2022.

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/state-of-sales/
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Agiliza las ventas en equipo 
gracias a los canales de cuentas
La venta promedio actual suele involucrar a 10 personas, dura unos 102 días y se produce 
en un entorno híbrido. Las organizaciones de ventas se están adaptando con rapidez a estas 
condiciones, ofreciendo a los representantes la tecnología que necesitan y cambiando la 
manera de interactuar con sus posibles clientes. Gartner pronostica que el 80 % de las 
interacciones de ventas B2B entre proveedores y compradores se producirá en canales 
digitales antes de 2025.

Sin embargo, un proceso de ventas depende por completo de la estrategia que lo respalda. 
Para vender con éxito como un equipo, la transparencia y el acceso al historial contextualizado 
son esenciales. Por eso, organizamos los canales por cuenta y los dejamos abiertos. 

“Una de las mejores características de los equipos de ventas que usan Slack es que pueden 
crear canales específicos para cada cuenta (o automatizar sus procesos de creación) que están 
vinculados con Salesforce”, afirma Jack Gibbs, ejecutivo de Cuentas de Grandes Empresas de 
Slack. “Puedes incluir a todas las personas necesarias para sacar adelante la venta con éxito, 
desde socios interfuncionales a los dirigentes de ventas”.

Usar canales abiertos crea automáticamente una base de conocimientos muy valiosa que todo 
el mundo de tu organización podrá consultar. Si llevas a cabo la mayoría del trabajo en canales 
abiertos, los nuevos compañeros de las cuentas podrán obtener el contexto que necesitan 
(como el historial del acuerdo, información sobre el cliente o el estado de una solicitud del 
cliente) para sacar una venta adelante rápidamente. 

Reserva los canales cerrados para conversaciones confidenciales, como aprobaciones de 
presupuestos y acuerdos, y los mensajes directos para intercambios rápidos de información. 

Consejo
Si has iniciado una conversación privada que te interesa hacer pública, puedes convertir un 
mensaje de grupo en un canal.

https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://slack.com/intl/es-es/features/channels
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Agiliza las ventas en equipo gracias a los canales de cuentas

Cómo sacar el máximo partido a los canales
•	 Organiza los canales por equipos (#equipo-ventas), por proyectos y cuentas (#ventas-

teathyme), por región (#ventas-emea) y por función (#notificaciones-salesforce 
o #ventas-anuncios) para que las conversaciones se centren en torno a un tema común. 
Empieza con algunos y ve añadiendo más con el paso del tiempo.

•	 Ponles nombres predecibles a los canales para que sean fáciles de buscar y encontrar, 
como si de un índice se tratara. Los prefijos y abreviaturas pueden ayudarte, por ejemplo: 
#anuncios-ventas o #proy-t4-primavera.

•	 Pon marcadores en las conversaciones destacando los canales importantes para que 
aparezcan fijados en la parte superior de la barra lateral. También es muy útil fijar archivos 
y recursos esenciales para que los ejecutivos de cuentas tengan toda la información que 
necesitan para sacar adelante la venta.

•	 Crea salas de acuerdos temporales. En las últimas fases de un acuerdo, las aprobaciones se 
deben obtener con mucha prisa, por lo que puede ser útil contar con un canal donde puedas 
tomar las decisiones con las partes interesadas en cuestión de minutos. 

“Actuar lo más rápido posible es el quid de la cuestión. Cuando 
tanto las conversaciones como las aprobaciones tienen lugar en 
un mismo sitio, registrar los datos en el CRM es pan comido”.
Tom Forgacs
Vicepresidente de Ventas de Slack en Canadá
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Amplifica la productividad 
trabajando de manera 
interfuncional en Slack
En la situación ideal, los representantes de ventas necesitan saber cómo dar respuesta a las 
preguntas de los clientes en el menor tiempo posible, a menudo entre reunión y reunión o en 
medio de un horario de viaje frenético. Estas son algunas prácticas recomendadas sobre cómo 
configurar tu espacio de trabajo de Slack para estar en la máxima sintonía posible con otros 
equipos de cuyo trabajo depende el éxito de un acuerdo. 

Cuenta con presentaciones y recursos de ventas actualizados 
al alcance de tu mano 
En un canal como #ventas-demos, los equipos de marketing y de ventas pueden trabajar 
codo con codo para asegurarse de que todos vayan al mismo compás. Evita confusiones con 
respecto a las versiones de los documentos al fijar las más recientes en el canal para, así, poder 
tener la información importante a mano. 

Comparte los comentarios de los clientes para ofrecer el 
mejor servicio
Crea un canal para que el equipo de ventas sobre el terreno pueda informar a los equipos de 
producto de las sugerencias y solicitudes de los clientes, de forma sencilla y cuando aún las 
tienen frescas en la memoria. Cuando los miembros del equipo reaccionan al mensaje con un 
emoji, puedes saber mejor cómo priorizar la solicitud. 
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Amplifica la productividad trabajando de manera interfuncional en Slack

Celebra los logros y crea un archivo
Recuérdales a todos que cada acuerdo es fruto del trabajo en equipo y usa los canales de 
avisos para celebrar los logros y felicitar a las personas de diferentes equipos y oficinas que 
trabajaron en ellos. En estos mensajes se puede incluir información de utilidad, que sirvan de 
información para futuros acuerdos, como la envergadura del acuerdo y las condiciones de 
pago. De esta forma, se podrá buscar al instante. 

 “Hemos creado un canal de Slack entre pares para los nuevos 
representantes de ventas y, ahora, podemos notar que los repre-
sentantes de ventas más reputados interactúan con sus nuevos 
compañeros. Slack hace que aumente el espíritu de equipo 
y ayuda a desarrollar a los nuevos representantes de ventas”.
Will Jenkins
Cofundador y director de Desarrollo Empresarial de MoLo
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Acorta los ciclos de ventas con las 
innovaciones asíncronas de Slack
La gestión del tiempo puede ser fundamental para cerrar un acuerdo. Sin embargo, no todo 
el mundo trabaja desde el mismo lugar o con el mismo horario. Las herramientas de Slack 
permiten a tu equipo sacar el acuerdo adelante sin importar cuándo o desde dónde trabajan, 
se adaptan a la perfección.  

Vender como un equipo con las funciones más recientes 
de Slack
Ya sea que estés reuniendo socios y clientes para colaborar en tiempo real o diseñando una 
presentación de forma asíncrona, Slack estará ahí para ayudarte.

Canvas: los ejecutivos de cuentas pueden registrar ideas y planes de acción en un documento 
que perdurará aunque la llamada termine y que, además, se puede compartir con otros 
compañeros que no hayan podido acudir a una reunión.

Clips: graba notas de audio o vídeo de forma asíncrona para que tus compañeros puedan 
escucharlas o verlas cuando vuelvan a conectarse.

Juntas: organiza llamadas o videollamadas rápidamente en cualquier canal o mensaje 
y soluciona problemas en cuestión de minutos que, antes, tardarían media hora en explicarse 
y entenderse a través de mensajes de texto.

“Con Slack, podemos colaborar rápidamente en nuestro sistema 
de registro: Salesforce. Combinando las dos herramientas, hemos 
conseguido acortar nuestro ciclo de ventas entre un 15 y un 20 % 
de media”.
Nolan Frazier
Ejecutivo de Cuentas Estratégicas de Procore

https://slack.com/intl/es-es/blog/productivity/your-digital-hq-just-got-better-with-slack-canvas
https://slack.com/intl/es-es/help/articles/4406235165587-C%C3%B3mo-crear-clips-de-audio-y-v%C3%ADdeo-en-Slack
https://slack.com/intl/es-es/resources/using-slack/solve-problems-aloud-with-slack-huddles
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Acorta los ciclos de ventas con las innovaciones asíncronas de Slack

Integra herramientas completas de ventas con Slack 

Incorpora datos valiosos en tiempo real de tus plataformas de ventas en los canales, donde los 
equipos de ventas debaten sobre lo que ocurre conectando herramientas de software punteras 
y aplicaciones personalizadas a través de nuestras integraciones. Canalizar los datos de ventas 
hacia canales abiertos también implica que los jefes y los miembros de otros equipos estén al 
tanto del progreso de los acuerdos sin tener que desconcentrar a nadie de su objetivo. Todo el 
mundo podrá acceder rápidamente a la información esencial necesaria para tomar decisiones, 
solucionar problemas y responder a nuevos clientes. Además, la reducción en el número de 
cambios entre aplicaciones y de inicios de sesión se traduce en menos retrasos durante tu 
jornada laboral.

Slack se integra con más de 2400 aplicaciones, incluidas las herramientas que los 
representantes de ventas usan en su día a día: 

Sales Cloud para Slack: administra canalizaciones y automatiza la extracción y asignación 
de datos de CRM en tiempo real desde Sales Cloud directamente en los canales de Slack. 

Salesloft: automatiza notificaciones personalizadas en un canal designado de Slack 
configurando activadores de palabras clave dentro de Salesloft. 

DocuSign: agiliza el proceso de contratación con tus compañeros del departamento Jurídico 
o de Finanzas usando la firma electrónica de DocuSign.

 

Consejo
Descubre otras herramientas de ventas impresionantes en el Directorio de Aplicaciones 
de Slack.

https://slack.com/intl/es-es/integrations
https://slack.com/intl/es-es/apps/A028VJ1KG3G-sales-cloud-for-slack?tab=more_info
https://slack.com/intl/es-es/apps/A40SFFY3H-salesloft?tab=more_info
https://slack.com/intl/es-es/apps/A017MJ9UREW-docusign?tab=more_info
https://slack.com/intl/es-es/apps/category/At0G5VPH19-sales
https://slack.com/intl/es-es/apps/category/At0G5VPH19-sales
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Acorta los ciclos de ventas con las innovaciones asíncronas de Slack

Aumenta los ingresos y reduce costes con la solución de Sales Cloud y Slack
En tiempos de incertidumbre económica, los equipos de ventas pueden usar dos herramientas para seguir creciendo 
mientras que recortan gastos a la vez. Productividad y eficiencia, de la mano.

Admitámoslo, la falta de eficiencia acaba con los acuerdos, incluso durante los periodos más rentables, y los líderes 
de ventas deben erradicarla sin descanso. Los silos organizacionales impiden que tu equipo trabaje de la mejor forma 
posible. A menudo, las nuevas contrataciones se quedan descolgados por un lado mientras que los más veteranos 
trabajan con datos obsoletos en el otro.

Los datos en tiempo real estarán al alcance de tu mano gracias a la solución de Sales Cloud y Slack. Al integrar 
Salesforce con Slack, los equipos de ventas pueden trabajar más rápido y olvidarse de los silos de datos 
y comunicación. 

Esta integración se convierte en la única fuente de datos que los vendedores y partes involucradas de otros 
departamentos necesitan para cerrar los acuerdos rápidamente. Los datos actualizados de CRM se canalizan 
directamente en el canal correspondiente de Slack, para que todo el mundo que trabaje en la cuenta obtenga la 
información contextual que necesitan al momento, en un solo espacio de trabajo centralizado. También funciona 
en el sentido inverso. Usando comandos de barra diagonal, los ejecutivos de cuentas pueden actualizar los detalles 
de la cuenta en un santiamén, directamente desde Slack.

Esta solución te permite estar al tanto de todo lo relativo a los acuerdos. Esto garantiza que tus compañeros 
de equipo trabajen en sintonía, que todo el mundo colabore de forma eficiente y que incluyas al instante a las 
personas adecuadas para cerrar los acuerdos. Además, lo mejor es que la solución viene con plantillas y prácticas 
recomendadas predeterminadas de Salesforce y Slack. De esta manera, la configuración es muy sencilla, así como 
implementar y adaptar los procesos de ventas en los equipos.

https://slack.com/intl/es-es/blog/news/close-deals-faster-with-new-solution-for-sales
https://slack.com/intl/es-es/help/articles/201259356-Comandos-de-barra-diagonal-en-Slack
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Amplifica la productividad usando 
automatizaciones
Piensa en todo el tiempo que dedicas a tareas administrativas tediosas: escribir la información 
de la cuenta, ojear datos de ventas y registrar facturas de clientes. Hoy en día, los representan-
tes de ventas dedican un 18 % de su semana a actividades como estas.

Por ese motivo, intentamos automatizar todo lo posible estas tareas. Los flujos de trabajo 
personalizados de Slack son automatizaciones sin código o de bajo código que cualquier 
persona del sector puede crear con facilidad. Los usamos para las alertas de renovación, 
seguimiento de posibles clientes, solicitudes de asistencia, recopilar información contextual 
esencial en Sales Cloud y mucho más. Las aprobaciones son un ámbito en el que los flujos de 
trabajo automatizados son ideales. Tanto si se necesita la firma del departamento de Finanzas, 
Jurídico o de un responsable de ventas, hemos conseguido acortar los ciclos de ventas en 
un 70 % usando nuestro propio ApprovalsBot.

https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/State%20of%20State%20-%205E.pdf
https://slack.com/intl/es-es/features/workflow-automation
https://slack.com/intl/es-es/blog/productivity/productivity-how-close-deals-in-a-tough-economy
https://slack.com/intl/es-es/blog/productivity/productivity-how-close-deals-in-a-tough-economy
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Amplifica la productividad usando automatizaciones

Flujos de trabajo intuitivos como estos han ayudado a nuestros representantes a recuperar el 
26 % de su tiempo. Recortando tareas tediosas y haciendo que los bots se encarguen de ellas, 
puedes dedicar una mayor parte de tu tiempo a hacer lo que mejor se te da: vender. 

Consejo
Configura recordatorios semanales (/recordar) para ti mismo, para un grupo de usuarios (por 
ejemplo, @ventas-pymes) o para todo un canal. Así les recordarás a los miembros del equipo 
que mantengan los registros al día.

https://info.slackhq.com/Total-Economic-Impact-sales
https://info.slackhq.com/Total-Economic-Impact-sales
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Conecta todo lo externo gracias 
a Slack Connect
¿Alguna vez has soñado con hablar con tus socios externos sin tener que abandonar tu espacio 
de trabajo? 

Hemos lanzado Slack Connect para que tú y tus clientes podáis colaborar en la misma 
instancia de Slack, lo que te permite resolver sus preguntas rápidamente y crear una mejor 
relación profesional con ellos, que es algo que los clientes valoran mucho.

Desarrolla conversaciones con clientes en los canales de Slack Connect añadiendo a tus socios, 
jefes de cuenta, jefes del equipo de satisfacción del cliente y otros miembros del equipo que 
trabajarán en la cuenta. Así, podrán seguir debatiendo sobre las necesidades del cliente y las 
oportunidades de realizar renovaciones, mejoras y otras negociaciones. 

Esto no solo ayuda a mejorar la relación con los clientes, además aumenta la confianza, ya que 
las respuestas de clientes, proveedores y otras partes involucradas se obtienen un 43 % más 
rápido (de acuerdo con una evaluación de IDC MarketScape de 2021). En conjunto, esto 
genera un ciclo de ventas cuatro veces más ágil, todo gracias a Slack Connect.

“En el pasado, para establecer una relación cercana con un socio 
de ventas era necesario conseguir su firma en un papel. Ahora, 
basta con incluirlo en un canal de Slack”.
Jeanne DeWitt Grosser
Directora de Ingresos y Crecimiento (América) de Stripe

https://slack.com/intl/es-es/blog/transformation/slack-connect
https://slack.com/intl/es-es/resources/why-use-slack/slack-named-a-leader-in-new-idc-marketscape-report
https://productiv.com/blog/saas-intelligence-benchmark-series-slack-vs-teams/
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Conecta todo lo externo gracias a Slack Connect

Cómo puedes pasar a la acción
A continuación te sugerimos unos cuantos aspectos con los que tu equipo puede comenzar 
para optimizar los flujos de trabajo, agilizar los procesos y mejorar la accesibilidad de la 
información entre equipos. 

1.	 Haz un poco de limpieza de canales: mantener una buena higiene en cuanto a canales se 
refiere resulta fundamental para que las comunicaciones entre equipos y departamentos 
vayan como la seda. Asegúrate de revisar tu lista de canales de forma periódica y archiva 
aquellos que ya no sean de relevancia o utilidad. Lee estos consejos para reducir el ruido 
en Slack. 

2.	 Invita a clientes a Slack Connect: empieza añadiendo primero a tu contacto directo de una 
cuenta y descubre de primera mano cuántos contactos innecesarios puedes eliminar usando 
las juntas o dejando un clip para tratar los detalles de un acuerdo.

3.	Prueba algunas aplicaciones: conecta herramientas clave que uses a menudo con el espacio 
de trabajo de tu equipo e intenta compartir y actualizar datos directamente en Slack. 

¿Quieres incluir Slack en tu espacio de trabajo? Obtén información sobre los precios y descubre 
los casos de uso útiles para tu organización contactando con nuestro equipo de Ventas. 

https://slack.com/intl/es-es/help/articles/201355156-C%C3%B3mo-configurar-tus-notificaciones-de-Slack
https://slack.com/intl/es-es/contact-sales?id=sales&utm_source=general+promotion&utm_campaign=promo


La información anterior está destinada solo para fines informativos y no representa un compromiso vinculante. No te bases 
en esta información a la hora de tomar tus decisiones de compra. El desarrollo, el lanzamiento y la duración de cualquier 
producto, función o funcionalidad siguen estando a la entera discreción de Slack y están sujetos a cambios.
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