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1. Estrategia de Cliente al centro e

Gerencia Comercial Ingenieros de Venta

Finanzas _ Asistentes Comerciales
Cliente al centro

Despacho Servicio Técnico

Subgerencias y
Jefes de Faenas
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A 2. Procesos de venta

Satisfaccion
de clientes

Administracién
de oportunidades

Planificacion
de cuentas

Evaluacion Seleccion Generacion
e «— )
de mercado de prospectos de negocios
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3. Roles de las personas en una EPRRNESRIN R

oportunidad
Alto ) .
Socio comercial
©
S Gerentes de
§ Ejecutivos de Cuenta compaiiia + Team de
S y de mantencion > la Oportunidad + KAM
-
2 1 1
S
o
Asistentes _» Ingenieros de Venta
comerciales + portales Ingenieria de
de autoservicio Producto
Bajo

@ Bajo Complejidad del proceso de la propuesta Alto
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4. ; Que es la Administracion de Oportufiidades

“Administracion de oportunidades: Metodologia
estructurada para crear un plan estratégico y tactico para
ganar ventas en oportunidades que surgen en cuentas
claves mediante siete pasos metodologicos”:

Identificar los asuntos criticos del cliente y su posible solucion
Confirmar el compromiso de compra del cliente

Calificar la oportunidad

Construir preferencia competitiva

Entender el proceso de decision de compra

Crear la Propuesta de Valor

= Crear el plan para ganar la oportunidad

(The Complex Sale Inc.)
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5. ¢Por qué hacer Administracion de ——
Oportunidades ? » Equipo de venta dedicado

« Andlisis de necesidad

* Construccion de preferencia

» Horas profesionales

* Visitas técnicas

* Trabajo en Fastpack

* Formular propuestas de Valor

* Proveer credenciales

 Efectuar demostraciones

» Garantizar negocios

* Informaciones de valor
Retornos

* Preferencia competitiva

« Satisfaccion del cliente

* Asegurar pedidos
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» Acortar ciclo de ventas
* Cumplimiento de Metas

* Incremento de las ventas

- Asegurar margenes

Valor
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6. Entienda y deSpliegue su arsenal siesford)  PARTNER
competitivo

Elemento diferenciador

Producto — solucion

SINCE 2002

¢, Con que competimos?

Capacidades, propiedades, ventajas, tecnologias,
calidad, certificaciones, lealtad de marca, precio

Industria

Experiencia de industria, participacién, liderazgo,
demanda de la industria

Equipo de venta

Expertos, conocimiento y liderazgo, presencia
ejecutiva, confianza, relacién profunda, planificacion
de la cuenta

Calidad de servicio

Capacidad de respuesta, historia de servicio,
dedicacion, cumplimiento, satisfaccion comprobada

Calidad asociativa

Alianzas, madurez de canales, buenas
representaciones

Marca

Marca leal y conocida, respeto, prestigio, estabilidad
financiera, fortaleza nacional y/o internacional
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10 7. ¢ Cual es nuestra propuesta de valor para esta siesfo® PARTNER
| oportunidad ?

Mega Tendencias y tendencias
de Industria

¢Cuando existe
Propuesta de Valor?

Asuntos criticos de negocio del
cliente

Solucion del cliente al Solucion de Teknica al
Asunto Critico Asunto Critico

Tenemos una solucion
mejor que la del cliente

vael compainia Propuesta general de valor

Nivel oportunidad Propuesta especifica de valor
Nivel individual Mensajes de valor: que hay para usted aqui
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8. Propuesta de valor para la Oportunidad =
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Entendimiento de
las necesidades del
cliente

Cuales son los asuntos criticos para esta oportunidad

Factores clave de
exito

Cuales son los factores clave que determinaran el exito en esta oportunidad

Factores de
diferenciacion

Cuales son los factores unicos de diferenciacion que aportamos a la oportunidad —
por que el cliente deberia comprarnos a nosotros

Propuesta de valor

Como agregaremos valor al cliente — que beneficios concretos podemos aportar en

esta oportunidad

* Estratégicos

* Operacionales

* Financieros
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Formulacion de la propuesta de valor

“Si su estrategia es mejor que la de su
cliente para enfrentar los asuntos
criticos, entonces usted tiene una

“propuesta de valor”.

“Hay que formularla (el speech del
ascensor), comunicarla habilmente y
transferir al cliente “percepcion de
valor”

Valor Entregado vs Valor percibido
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Hoja de Valor O PARTNER
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Escenario estratégico — descripcion situacion de negocio

Tendencias de la Industria del cliente que lo afectan

Responsables del Asunto critico

o . Solucion basada en nuestros Compromiso + Valor que
Asuntos criticos del cliente roduct aportamos
del Cliente de Fastpack productos P
FER D CAD GIEID Gl 2t Valor operativo y técnico Valor Econémico y Financiero

comprarle a Usted?

Propuesta de Valor
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L~ 9. Desarrollo de Relaciones — creacisn y mantencion

({9 b3

Cultive relaciones poderosas

= Conozca las personas claves y sus roles
= Defina las “Funciones de los Contacto” en el CRM
= Poder personal — poder posicional — ambos — ninguno

= Cambie el foco: de “relaciones de abajo hacia arriba” a “relaciones de
arriba hacia abajo”

= Unarelacion a la vez una actividad a la vez
= Efectue su balance politico
= Conserve el “historial de resultados” de la relacidon
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Mapa de relaciones =0 PARINER

Contactos clave

Nuestro team de la oportunidad
Estrategia de relacion

Total

Cl . 0 Sinrelacion
A: Relacion Actual ave:

) 1 Puede que no me conozca
B: Relacion deseada

2 Me conoce y sabe que hago - recibe mis llamados
3 Buena relacién de trabajo - hablamos con frecuencia

4 Alta confianza - excelente relacion - me llama
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10. Plan para ganar su oportunidad

PARTNER
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Identificar los issues del

Identificado

(Levantamiento

cliente y posible solucién Informacion)

Contactado

Confirmar compromiso (Calificacion)
del cliente

Calificado

Tenemos todo para (Solicitud)

preparar solucion (Consultas

competitiva

Construir preferencia

Entender el proceso de
decisiones y de compra

Crear la propuesta
de valor

Desarrollado
(Oferta Generada)
(Negociacion)

Crear el plan para ganar la oportunidad

Documentar cierre negocio con
OC o contrato

Cerrado
(Carrada Ganada)
(Cerrada Perdida)

Determinar satisfaccion de clientes

Cumplido
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L2 Plan para ganar su oportunidad

= |dentificar el issue del cliente
— ¢ Que quiere comprar el cliente?
— ¢Que necesidad atiende la compra?
— ¢Quienes son los usuarios de esta necesidad?
— ¢Que sentido de urgencia tiene el cliente?
— ¢Cuando decidiran la compra?
¢ Que presupuesto se estima dispone el cliente?

- Conflrmar compromiso del cliente - Gestiones proceso de contacto
— Una persona del cliente fue contactada verbalmente
— Se converso el presupuesto para la oportunidad
— Se logré un compromiso serio de evaluar nuestra cotizacion
— Cliente entendié que tenemos excelentes competencias en esto
— Sabemos quienes son las personas clave en el proceso de decisiones

= Calificar el prospecto
— ¢Cual es la solucion actual con la que el cliente resuelve esta necesidad?
— ¢Puede el cliente no comprar en esta ocasién y que le sucede?
— Compartié esta oportunidad con personas técnicas, con operaciones o Gerencia
— ¢ Necesita asegurar relaciones con personas clave?
— ¢Que potencial tiene esta cuenta en el futuro?
— ¢Tenemos una posicion fuerte y competitiva para ganar la oportunidad?
— ¢Hemos recogido todos los antecedentes necesarios para cotizar?

s i
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Plan para ganar su oportunidad
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= Construir preferencia competitiva
— Evaluacién de nuestra participacion como proveedores
— Evaluar nuestras fortalezas y debilidades
— Evaluacioén de los competidores
— Posicién competitiva
+ Su empresa esta cotizando en exclusiva
+ Su empresa esta en ventaja competitiva
* Su empresa esta en desventaja competitiva
+ Parece que la oportunidad esta definida a favor de competidor

— Nunca se vaya sin tener una razén para volver

= Entendimiento del proceso de compra
— Tenemos un patrocinador interno
— Como sera su proceso de tomar la decision de compra
— Cuales seran los factores para evaluar la compra?

&9

Si te conoces a ti
mismo y también a
tu enemigo, no
debes temer el
resultado de cien
batallas.

Si te conoces a ti
mismo pero no a
tu enemigo, por
cada victoria,

también obtendras
una derrota.

Si no te conoces a
ti mismo, niatu
enemigo,
sucumbiras en
todas las batallas.

Sun-Tzu
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Account & Opportunity Management

Administracion de Cuentas y Oportunidades
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SINCE 2002

salesforce

Segundo nivel
de ventas:
ejecutivo de
Ventas o de
Terreno

Equipo de
Marketing

Informesy
tableros para
la gerencia

Administracion de cu

entas

Equipo de Cuenta
* Personas de Ventas e Relaciéon con

Administraciéon de Oportunidades

Team de Ventas
¢ Puede ser un team

&cni marketin
i ¢ Asesores Tecnicos . 5 |_g | I?r(_)ceso_ . interno o externo
. —
Cuenta Nueva ejecSL:giCirde : oporte ~ega AdmImStra-CIon */Cobertura Global
Ll
Cuenta - de Oportunidades » Diferentes roles a jugar
1
v Definir el !
1 P equipo de -
! cuenta
! \ 4 Adoptar Proceso de Calificar Asignar Team
Seguimiento de Entendimiento }ge“t?f_s p - -4 Ciclo de Venta Oportunidad de de Ventas +
i s ¢ ldentificado Negocio Socios/Canal
:generainonddeNFI’roEpsctos Jerarquia de la « Andlisis de Necesidades
ampafias de Marketing Cuenta oCalificacion
- * Manejo de objeciones |
A AN _ Entender * Propuesta presentada £ der |
. > gg;i;?:ltjéas Céi » Negociacién/Revision n:glr;sedreos Asociar Registrar
s Hent ¢ Cerrado/Ganado contactos en la actividades a la panorama
: cliente * Cerrado/Perdido oportunidad iti
Cuenta Recientes S v oportunidad p competitivo
Existente \\ 1
1
los datos? AN " ¢
T lar | ia d
: dseEius] Mod_e ar la Cuenta_/Jerarqufa e contactos No si
| zados e Indicar dependencias y relaciones y
Cuenta Existente v * Registre personas claves en la cuenta r.Gan?amos
« Cliente actual * Asociar contactos existentes )
e Historial de venta Limpiar y * Registrar nuevos contactos
o Lista de cuentas clave | actualizar los e Chequear duplicados — combinar cuando sea Registre las Registre las
datos aplicable razones de la razones del
perdida éxito
A 4

Propiedad de
la Cuenta

Cuentas
inactivas

Limpieza de Datos

¢ Contactar al cliente para confirmar

data (Stay In Touch Mails)
e Usar soporte externo.

Mantener registro de
oportunidades histéricas -
para generar acciones de re-
contacto y generar interés.

- - -¢Oportunidades
Archivadas

narisis
oportunidades
perdidas/Gana
das

Tasa de éxito|

v

Cliente Activo )= -

La cuenta
deviene un
cliente activo

Ingresos por

Cartera
N producto/Ser]
Oportunidades vicio
Negocios
Ce?rados Ventas por
Equipo

~
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Agradecimientos

Agradecemos la oportunidad de desarrollar este proceso.

Si usted necesita ayuda por favor contactenos sin demora

patricio.guzman@bdlachile.com
hernan.ibarra@bdlachile.com
Tel.: 02 — 2785 5714

Cel: 09 — 9538 7373

www.bdlachile.com
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