PRESENTACION DE EMPRESA
BLUECLIP, Q4 2018

BlueClip
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oL NUESTRA HISTORIA

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

PRACTIKA INTELLEGO BLUECLIP
200+ PROYECTOS ADQUISICION

130+ CLIENTES APERTURA EN PERU ?C%L,LESBTL%RES
30+ CONSULTORES 20+ CLIENTES

#1 EN CHILE #1 EN CHILE
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NUESTROS LOGROS

Nuestra experiencia incluye clientes de
todos los tamanos y de todas las
industrias, con Iimplementaciones de
todas las nubes de Salesforce, desde
consultoria hasta implementacion,
entrenamiento y soporte continuo

Algunos clientes de la era de Practika e
Intellego:  Copec, Vespucio Norte
Express, VIR, Enex, Liberty Seguros,
Compass Group, Banco Falabella, Canal
13, Universidad de Piura (Peru)

FANTASILANDIA
VOLCAN
Compafia Industrial El Volcan S.A
‘VMf security
MONEDA 3 UniformSqutions /

A A \
, UNIVERSIDAD ADOLFO IBANEZ
‘ S i



Lo QUE HACEMOS

SOMOS BOUTIQUE DE SALESFORCE

SERVICIOS DE CONSULTORIA SERVICIOS PARA PROYECTOS SERVICIO DE SOPORTE

Creemos que los negocios logran
el éxito a través de relaciones de ’ = ’ . . o _go o

largo plazo, y nuestra visién es CONSULTORIA f m IMPLEMENTACION @ s mfmlty

mantener el mds alto estdndar de

calidad de servicio para extender
la relacién con nuestros clientes, a

QUICK START

través de un ciclo virtuoso de PROVEEMOS ASSESS ES UN BLUECLIP QUICK START ES EL INFINITY ES EL
I >Y SERVICIOS DE PAQUETE DE IMPLEMENTA PROGRAMA DE MODELO DE
iniciativas de éxito. CONSULTORIA PARA  CONSULTORIA PROYECTOS PARTIDA RAPIDA SOPORTE DE
FL EXITO DE ORIENTADA A SALESFORCE PARA COMPANIAS ULTIMA
IMPLEMENTACIONE ~ CONSTRUIR UN USANDO UNA QUE QUIEREN GENERACION PARA
S SALESFORCE ROADMAP HACIA EL  VARIEDAD DE COMENZAR EMPRESAS QUE
EXITO PARA METODOLOGIAS PRONTO Y CON QUIEREN LOGRAR Y
ORGANIZACIONES PROBADAS UNA INVERSION MANTENER EL
QUE YA USAN ESCALADA EXITO CON

SALESFORCE SALESFORCE



BlueClip

#ASSESS

QUE HACE

MEDIANTE ASSESS, LA
COMPANIA OBTIENE UN
ROADMAP DE INICIATIVAS QUE
CONDUCEN AL EXITO CON
SALESFORCE, ALINEANDO LA
PLATAFORMA CON LOS
OBJETIVOS E INDICADORES DEL
NEGOCIO

COMO LO HACE

RECABAMOS LOS INDICADORES
Y OBJETIVOS DEL NEGOCIO,
ANALIZAMOS EL ESTADO DEL
ARTE DE SALESFORCE EN LA
COMPANIA, Y OFRECEMOS UN
CONJUNTO DE INICIATIVAS
PARA (RE)UBICAR LA )
PLATAFORMA HACIA EL EXITO



BlueClip

IMPLEMENTACION DE SALESFORCE

METODOLOGIAS DE PROYECTO

HEMOS IMPLEMENTADO
SALESFORCE EN COMPANIAS DE
DIFERENTES TAMANOS EN
VARIADAS INDUSTRIAS, CON
METODOLOGIAS TRADICIONALES
(WATERFALL) Y TAMBIEN AGILES
(SCRUM), RESPETANDO UNA
PREMISA DE ORO: EL ESTANDAR DE
SALESFORCE PRIMERO

S D) (e

(X

QUICK START

CON QUICK START LAS EMPRESAS
PUEDEN EMPEZAR A USAR
SALESFORCE RAPIDAMENTE, A
TRAVES DE UN PROGRAMA DE
IMPLEMENTACION GUIADA DE 4
SEMANAS Y UN COSTO FUO'Y
SUMAMENTE COMPETITIVO



BlueClip

e vinfinity

SOPORTE PARA EL EXITO COMPONENTES

INFINITY ES UN SERVICIO DE SOPORTE DE
ULTIMA GENERACION PARA ORGANIZACIONES
QUE USAN SALESFORCE Y NECESITAN OBTENER
EL MAXIMO DE RENDIMIENTO DE SU INVERSION.

SALESFORCE SE ACTUALIZA 3 VECES AL ANO, Y
LAS EMPRESAS NO TIENEN POR QUE LUCHAR
PARA ESTAR AL DIA CON TODAS LAS
NOVEDADES DE LA PLATAFORMA. BLUECLIP
AYUDA A SUS CLIENTES A MANTENER SU
INVERSION ACTUALIZADA Y SIEMPRE
REPORTANDO BENEFICIOS DE NEGOCIO PARA
LA COMPANIA

Un estricto modelo de SLA para tickets
TICKETS correctivos/evolutivos

MON ITOREO Variedad de int}li’ca'dores medidos y

reportados periddicamente

74 Cita mensual para analizar el
PLAN I FICACION presente y el futuro

IMPLEMENTACION & ot

N\

(OPCIONAL) Soporte

M ESA DE AYU DA operacional para usuarios

finales
opcionales

(OPCIONAL) Un

CONSU LTOR ON-SITE consultor te visitara

semanalmente

000000

4
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SALESFORCE ES LIDERAZGO

Figure 1. Magic Quadrant for Sales Force Automation

12 anos seguidos en el
cuadrante de lideres

8 anos como lider indiscutido e ® e

p—— 17"
° 8]
Zoho @ -
Aptean @
o] @]
o @ 8]
190 \..
i @
=

COMPLETENESS OF VISION As of June 2018

BlueClip



APRENDIENDO DE LOS MEJORES DEL MUNDO
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#1

B2C & B2B

=

LA PLATAFORMA DE EXITO PARA LA IV
REVOLUCION INDUSTRIAL

COMUNIDADES

SERVICIO VENTAS

COMERCIO COLABORACION

MARKETING INDUSTRIAS

@Q ® 00 O

EINSTEIN LIGHTNING INTEGRATION  HEROKU ANALYTICS  APPEXCHANGE

QWM‘I‘FORM&



oL EN CRM NO HAY DOS COLORES

MARKETING
Campanas
Generacion de demanda
Traspaso a ventas
Retorno de marketing

Comunidades: clientes
y socios conectados

Plataforma: desarrollo de
aplicaciones

/] venTas

Oportunidades
Cotizaciones
“Pipeline”

Metas

Estructura de ventas

Analisis: reportes,
paneles, inteligencia

c AppExchange: miles de

aplicaciones adicionales

SERVICIO
Incidentes
Mantenciones
Tickets

Atencion a clientes
Autoservicio

Call center

E-Commerce: comercio
electrénico

Internet of things (cosas
conectadas)



oD EXITO COMPROBADO

EN VENTAS
TASA DE EXITOS CONVERSION PREDICTIBILIDAD PRODUCTIVIDAD MAS INGRESOS

+24% +30% +35% +35% +25%

EN SERVICIO
< VELOCIDAD DE
MENQOS COSTOS RETENCION PRODUCTIVIDAD RESPUESTA

+22% +26% +28% +31%

EN MARKETING
MENOS COSTOS VOLUMEN DE LEADS EJECUCION CONVERSION

SATISFACCION DE
CLIENTES

+35%

ROI DE MARKETING

+22% +27% +28% +30% +25%

Mejoras promedio reportadas por clientes de Salesforce
Fuente: encuesta de metricas de éxito de clientes, entre 2015 y 201/, con mas de
/.000 clientes elegidos al azar, entre toda la base de clientes de la compania



:COMO TE QUIERES CONECTAR?

Sales Cloud

Performance Against Goal
&

{] Jackie Hermandez

IS
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SALESFORCE

Ventas  Servicio Marketing Comunidad Analisis

Componen
Exchange

; Lightnin
8

Predictive

Analytics O . A
(§§ ) Einstein

loT & Social
Data

Thunder

Data Platform

Apps  Comercio  loT

force.com

Natural
Language
Processing

Machine & Deep
Learning

— Data Management
Platform

CRM Data



SALES CLOUD

BlueClip



oL MODELO CRM

EL ESTANDAR DE CRM (B2C, B2B)

|
MARKETING VENTAS
Customer journeys Metas

Generacion de demanda

Procesos de candidatos

Captura y nurturing de prospectos
Conversion de prospectos a ¢

Territorios y organizaciones de venta
Oportunidades v procesos de venta
Pipeline v forecast

Productos vy listas de precios
_otizaciones v descuentos

_ontratos

Order-to-cash

lentes

™

N

SERVICIO

Organizaciones de soporte MAS

Omnicanalidad v gestion de canales Colaboracion empresarial

Procesos de servicio Productividad de usuario final

Casos, entitlements y SLA Actividades

Asignacion v escalamiento de casos Mobile-ready

Base de conocimiento Comunidades (partners, clientes, etc.)
Autoservicio v portales de clientes Workflows y procesos de negocio

Comunidades de servicio Aprobaciones



oL SALES CLOUD

Una plataforma que centraliza
informacion e interacciones que se
producen entre la organizacion y los
clientes, y permite accionar gestiones de
relacionamiento que involucran a
personas, sistemas y procesos, para crear
valor en cada etapa de la estrategia de la
compania

SALESFORCE SALES CLOUD
GESTIONA CANDIDATOS Y VENTAS A
CLIENTES Y PROSPECTOS, Y
MOVILIZA USUARIOS Y PROCESOS DE
NEGOCIO

salesforce

N

PERSONAS

ﬁ% SISTEMAS
%3 : PROCESOS
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salesforce

Las personas entregan y obtienen
informacion del sistema para mejorar su
desempeno y concentrarse en las tareas
que aportan valor a su rol, e incluyen:

» Conocer sus tareas
» Aprender de sus clientes

» Colaborar en todos los niveles

* Movilizarse
* Trabajar con mas productividad



oL SISTEMAS

salesforce SISTEMAS

Los sistemas proporcionan toda la
informacion relevante al repositorio
centralizado -y obtienen informacion de
él-, de modo de enriquecer el
conocimiento de la organizacion; Sales
Cloud se integra con otros sistemas para
compartir y automatizar datos y procesos
de negocio




oL PROCESOS

Mediante la integracion de procesos, es
posible automatizar tareas repetitivas o
sofisticadas, y anadir valor a la relacion
con clientes, y considera procesos de
negocio en: ’ P Salesforce )
* Gestion de metas

* Manejo de territorios
» Gestion de clientes y prospectos \
» Gestion de campanas

» Multiples procesos de candidatos 3{0 PROCESOS
« Mudltiples procesos de venta

» Cotizaciones y aprobaciones

* Pipeline y gestion de forecast

» Otros procesos de negocio




oL ARQUITECTURA DE INTEGRACION

Se puede extraer informacion desde Salesforce a archivos planos
(CSV) para cargarlos en otros sistemas; o se puede cargar archivos
planos (CSV) extraidos desde otros sistemas para cargarlos en
Salesforce; ambas tareas, también, se pueden automatizar (con
Salesforce o de terceros)

Salesforce puede intercambiar informacién en linea con otros
sistemas, usando su arquitectura orientada a servicios SOAP/API,
REST/API y Bulk/API; o enviar mensajes salientes para ser
capturados por otros sistemas

salesforce

Multiplicidad de funciones pueden ser intercambiadas entre
Salesforce e Internet (correos electrénicos, formularios web, la
propia integracién con la plataforma de correo electrénico de la
compaiia, etc.)

Las diversas estrategias de integracion se eligen segun un conjunto de
criterios: disponibilidad de sistemas (que los otros sistemas puedan
integrarse); el propdsito de la integracion (solo para despliegue de
informacion o si es requerido procesar datos); frecuencia; etc.



oL PROCESO DE CANDIDATOS

CAPTURA DE LEADS GESTION DE LEADS CALIFICACION DE LEADS CONVERSION
 Validacién de datos * Alertas automaticas Creacion de formulas que Candidatos calificados o
* Gestion de duplicados » Correos personalizados definen el valor de un interesados son convertidos
* Respuesta automatica * Llamadas preestablecidas candidato de acuerdo con en oportunidades de negocio
* Asignacion automatica * Mensajes por RRSS parametros ingresados y

* Envio de informacion actividades completadas

CANALES TRADICIONALES
Teléfono, presencial, web-to-lead

CUENTA
Hem

CARGAS DE DATOS
Cargas desde Excel

m CONTACTO

INTEGRACIONES
Desde otras plataformas

T&? OPORTUNIDAD

| —

NO CALIFICADOS
Los candidatos que no pasan
son guardados para futuras
iniciativas



oL PROCESOS DE VENTA

LAS ETAPAS «WON>»
ETAPAS DE UN IMPACTAN EN LA META
PROCESO DE VENTAS DE LOS VENDEDORES

PROCESOS
DE VENTA

La gestion de procesos de venta permite
modelar la realidad de todas las lineas de
negocio de la compania.

Un proceso de ventas es un listado de
etapas a las que se somete una
que se cierra. Como cada negocio tiene su

propio ritmo, es posible definir procesos de
ventas (listado de etapas) diferenciados
para esa variedad de negocios.

Salesforce proporciona «categorias de
prevision» para obtener una mirada integral
en la previsién de negocio; las categorias
de previsién incluyen «pipeline», «best
case», «commit» y cerradas (ganadas y
perdidas).

o
%
>
o
o
o
>
O
©

BEST CASE
(PUEDEN SER)
COMMIT
(GANADAS)
OMMITTED
(PERDIDAS)

PIPELINE
(EN CURSO)
WON

® CATEGORIAS DE PREVISION °




