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Estrategia de Cliente al Centro

El Proceso de Ventas

Que es la Planificacién de Cuentas

Por que hacer Planificacion de Cuentas

Contenidos del Proceso de Planificacion de cuentas
Conocimiento de su Cuenta clave
Desarrollo de relaciones relevantes

Formulacién de la propuesta de valor
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0. Ejecute su estrategia de cuenta clave: Gestion de Actividades
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530
1. Estrategia de Cliente al centro

Gerencia Comercial Ingenieros de Venta

CRM es la tecnologia
1 habilitante de la estrategia d . .
Finanzas AREIEAREe € 8 esategia £ Asistentes Comerciales
Cliente al centro

o “Customer 360”

Despacho Servicio Técnico

Subgerencias y

Jefes de Oficinas
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L2 2. Procesos de ventas

Satisfaccion
de clientes

e

* Proceso de ventas Administracién
* Personas de venta de oportunidades

* Tecnologias habilitantes de ventas

Planificacion
de cuentas

Evaluacion Seleccion Generacion
e «— )
de mercado de prospectos de negocios
@ drea
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3. ¢ Que es la Planificacion de cuenta

“Metodologia integrada de trabajo para atender cuentas
claves, entender sus necesidades, posicionarse en ellas,
permanecer en el tiempo, ampliar la demanda y exceder
las expectativas” (BDLA Chile Ltda.)

“Estrategia integrada de un equipo que se focaliza en
construir un plan estratégico de compania, que nos
permite incrementar nuestro entendimiento de los asuntos
criticos del cliente, vincularlos con los productos y
servicios de nuestra compaiiia, establecer, construir y
mantener relaciones con ejecutivos claves del cliente y
crear la propuesta de valor — entregar el mensaje

diferenciador de ; Por qué nosotros?”
(The Complex Sale Inc.)
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4. ; Por qué hacer Planificacion de Cu

Inversiones
* Ingeniero de Venta dedicado

* Asistente comercial

» Supervision

* Llamados telefénicos

* Visitas + RPP

* Muestras + demos

* Andlisis de Necesidades

« Servicio Técnico

* Portal de Autoservicio

* Productos/Equipos en Demo

* Informaciones de valor

Retornos

- = 0 < 3 =

* Preferencia competitiva
« Satisfaccion del cliente
* Repeticion de pedidos

» Acortar ciclo de ventas

o
n
e
S

* Bajar costo de transaccion

* Incremento de participacion

* Incremento de las ventas

» Defensa de los Margene

Retornos
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5. ¢ Qué es una cuenta clave?

= Tamaio y potencial — Cuentas por valoracion: Tier 1, 2, 3

= Valoracién de nuestros productos y servicios
+ Cliente nos recibe con profesionales
* Nos entrega informacién que solicitamos
* Acepta nuestras recomendaciones

= Extension, amplitud y variedad de su demanda potencial
+ Tiene multiples productos nuestros

Cotiza otros productos con regularidad

Utiliza Servicio Técnico

Comprador de Repuestos

= Cultura corporativa compatible e historial de la relacion
* Respeta sus compromisos
+ Paga oportunamente sus cuentas
* Relaciones que permanecen en el tiempo y con varios de nuestros profesionales

= Contribucion a credenciales
*  Queremos tenerlo en nuestra lista de clientes
*  Podemos utilizarlo como referencia
* Nos obliga a ser mejores
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-~ 6. Resumen: Planificacién de

cuentas

Conocimiento de
La Cuenta Clave

Gestion de

Actividades
(Execution)

Desarrollo de
Relaciones

Formulacion de
Propuestas de Valor
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L2 7. Conocimiento de su Cuentas Clave

= |dentificacion de la Cuenta — Datos de razén social — RUT - direcciones — teléfonos
— sitio web — etc.

= Clasificacion de su Cuenta: Datos de Industria — Tipo de Cuenta — Tamaiio —
Valoracion — Territorio.

= Como compra esta Cuenta: Método de compra: B2B, OC, Chilecompra — Cotiza —
compra mensualmente - ;Coémo quiere ser atendida?

= [Informaciones comerciales de la Cuenta: Limite de Crédito — Nivel de Descuento
— Comportamiento — estado de la relacion.

= [Informacion de Ventas de la Cuenta: Que le hemos vendido — Ventas mensuales o
trimestrales — ventas anuales — Meta de venta de la Cuenta — Potencial de la Cuenta

= |nformacion Financiera de la Cuenta — Comportamiento de crédito — informes
comerciales — Dicom — Analisis de riesgo — Datos Bancarios — Informacién otros
proveedores — grado de crédito.
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{L Al 8. Desarrollo de Relaciones: Balance de poder de e

compra: vender a quién puede comprar

Parte

Poder Preferencia
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B
Desarrollo de
Relaciones

y
Construccion

de preferencia
competitiva

Puntaje

Nivel de preferencia

Confianza

salesforce

Significado

El cliente nos trata como su
asesor de negocio

PARTNER

SINCE 2002

Apertura

Nos hablan con apertura de su
negocio y nos favorecen

Soporte

Nos dan ayuda siempre que la
solicitamos

Aceptacion

La posicién es favorable a
nosotros entre alternativas

Abierto

Recién Comienzan a ser positivos
acerca nuestro

Neutral

No tienen razones para
favorecernos. Pero posicion justa

Indiferente

Pueden inclinarse en cualquier
direccién

Escéptico

Desconfiados e inseguros de
nuestras ofertas

Desafiante

Cuestionan y discuten todo lo que
proponemos

Opuesto

Esta en contra a nosotros o se
resiste

Hostil

Persona muy negativa que se
opondra siempre a nosotros
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B
Roles en el
proceso de
decision de
Compra

(

Rol

Informador Interno

Vendedor Interno

Coach - socio

Patrocinador

Influyente

Recomendador

Tomador de decisiones

Evaluador técnico

Proceso — Comprador

Evaluador econémico

salesforce PARTNER

SINCE 2002

Significado
Puede darnos informacion y
también a la competencia

Nos promueva activamente dentro
del cliente

Tiene preferencia y trata de
ayudarnos — puede no tener poder

Persona valida con preferencia por
nosotros

Persona que influencia a otros en
el proceso de compra

Responsable de recomendar a
quien se le compra

Tiene la responsabilidad formal de
decidir la compra

Responsable por la opinién
técnica de nuestra solucion

Procesa la cotizacion, la orden de
compray los pagos

Responsable por los aspectos
econémicos de la oportunidad

Persona que utilizara nuestro
producto o solucion

Persona que solo puede decir que

no pero nunca que si dream:%isy
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B )
Haga su balance politico

Responsa

J. Perez

A Sierra us
N. Wilson $$
B. Gémez oC
S. Nuiiez RC
F. Lara ET
R. Martin ET

“Indique usted cual es su plan de accion para cambiar la
preferencia o trabajar en construir una relacion positiva”
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(B 9. ;Cual es nuestra propuesta de valor para esta cuenta? 0 IRICU
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Mega Tendencias y tendencias
de Industria

¢ Cuando existe
Propuesta de Valor?

Asuntos criticos de negocio del
cliente

Solucion del cliente al Su solucion al Asunto
Asunto Critico Critico del Cliente

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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Tépicos / Objetivos

= Tipos de Actividades

= Nueva Tarea vs. Ingresar un llamado
= Eventos

= Envio de E-mails
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Administracion de Actividades e

- Tipos de Actividades " Tipos de Listas Relacionadas
1. Tareas 1.  Actividades Abiertas
2.  Registro de Llamadas 2.  Historial de Actividades
3. Eventos
4. E-mails

PARTNER

SINCE 2002

Open Activities

[New Task [ New Event] Open Activties Help

No records to display

Activity History

Log A Call [ Mail Merge [ Send An Email [ Request Update [ View All IR VLTI

No records to display

—
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e Administracion de Actividades

- salesforce PQNRc!!goEzR
LA >Tipos de Tareas
= Nueva Tarea = Registro de Llamado
— Sensible a la fecha — Estado automaticamente
— El Estado es “Abierta” hasta que se “cerrado” por default
marque como cerrada — También se puede crear una Tarea
— Puede asignarse tareas a usted mismo de Seguimiento

— Puede asignar tareas a otros usuarios,
uno o varios

— Las tareas pueden programarse con

alerta
*, Task >
L call
Task Edit | B | Task Edit | Save |
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@[ Administracion de Actividades 20 eartier
L~ >Eventos

Eventos

= (Citas de Calendario asociadas a Cuentas, Contactos y/u Oportunidades
= Sensible a fecha y hora
= Invite a otros al Evento

= Similar a invitaciones/solicitudes de reuniones

= Cuando la fecha y hora del Evento pasa, el Evento se mueve a la lista relacionada “Historial
de Actividades”

= Eventos recurrentes tienen que tener fecha de inicio y término

*, Calendar
l’ﬂ New Event Help for tis Page [71

Event Edit | Save [] save & New Task [ save & New Event] cancel
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Administracion de Actividades
(LA >Envio de un E-mail

Email

= Un Email puede ser asociado a:
= Contacto
= Cuenta/ Oportunidad
= Plantillas de Email estandarizadas para e-mails salientes
= El estado de los Email HTML son visibles solo en el registro del Contacto

™. Task
v Send an Email
| Send | | Attach File | | Cancel]
| =Re
Email Format Text-Only [ Switch to HTML ]
To  |John Doe =
IAccount EI I =
Additional To i‘
- 3
BCC: [ascott@salesforce.com i‘
Subject IlThank you for your time.
Body Dear John, =]
Thank you...|
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Agradecimientos

Agradecemos la oportunidad atender su empresa. Si usted necesita
ayuda por favor contactenos sin demora

patricio.guzman@bdlachile.com

hernan.ibarra@bdlachile.com
Tel.: 2 2785 5714
Cel: 9 9538 7373

www.bdlachile.com
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