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Manufacturing Webinar
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Live Session en colaboracion con
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Sales Engineer Ventas Genebre
Salesforce

KONOZCA G=NEBRE o



Agenda

11:00 Retos y vision del futuro del
sector Manufacturing
11:30 Demostracion Salesforce

12:00 Caso de eéxito de Genebre

12:15 Q&A



1IAntes de comenzar!

e Grabacion de la sesion
e Sesion de preguntas al final



KONOZCA

Konozca somos una Consultora Tecnologica Estratéegica, Partner de
Salesforce.

Estamos especializados en mejorar la productividad y aumentar los
beneficios de nuestros clientes a traves de la transformacion digital.




Partners de Salesforce KO N O7C/\

Salesforce es Lider Mundial #1 en CRM
La herramienta de gestion de relaciones con los clientes, tanto para

pymes como para grandes corporaciones.

000000

Consultoria Consultoria Consultoria Consultoria Consultoria Mejora
de Negocio Estratégica de Procesos de Marketing Comercial continua




¢En que estan
pensando los
fabricantes?



Principales objeciones del sector

(" ) (" )
Tenemos pocos clientes y los Trabajamos con sistemas
tenemos muy controlados. No complejos de back-end que son
necesitamos un CRM. dificiles de integrar.
— J — J
(" ) (" )

En nuestro negocio no re'allzamos No tenemos la necesidad de
una venta tradicional sino una realizar acciones de
ingenieria y diseno de procesos Marketing B2B
junto a los OEMs.
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Pero la realidad es

La satisfaccion del cliente es
fundamental pero no hay
total transparencia respecto
a las medidas que se estan

tomando.

Dificil llevar a cabo una
negociacion desde una
posicion favorable sin
disponer de toda la
informacion e historico.

No existe una colaboracion
entre los equipos comerciales y
menos entre Comercialy
Operaciones u otras divisiones.

( Apenas encuentro respuestas o )

No hay una sola oferta igual a otra explicaciones dadas por otro comercial
durante una RFQ

Necesitamos romper silos entre
departamentos y mejorar la
relacion a nivel internoy

externo.

Cuando alguien esta de baja
o deja la compania es muy
complicado hacer el

follow-up

Recibo 200 emails al diay no
soy capaz de procesar la
informacion que contienen.




salesforce

Objetivos que se plantean los directivos

Facilitar el negocio

Aumentar la Mejorar el
productividad y la compromiso

agilidad de los con los
empleados distribuidores

Agilizary
rentabilizar el
negocio




salesforce
A medida que el mundo se transforma, también .
lo ha hecho la Industria Manufacturera.

Mejorando el retorno la

rentabilidad
del marketing. @

Creando un recorrido 6 3 0/0

omnicanal para el cliente en
todos los dispositivos y De la industria estan
canales. de acuerdo en que la
satisfaccion de las
3 expectativas de los

Vision compartida del cliente clientes depende de
en todas las unidades del sus capacidades
negocio. Mejorando digitales.
comunicacion externa e
interna




Los retos de la
Industria



Reto #1.: Colaborar para gestionar deals complejos

Numero limitado de clientes pero procesos de compra complejos y estructuras de proveedores complejas.

Customer

-0 o8 A . : Numero limitado de
iy Procesos no conectados il encso ek . : OEMs y Tier1.

@ Datos fragmentados e, Estructura compleja de
e, Tier1/Tier2/Tier3. (i.e.

ﬂ Mucho trabajo manual directed buys)

a~a
\a/ Falta de colaboracion
interdepartamental

Cientos de centrales de
compras complejas y
bien interconectadas

5 i . con una vision 360° del
Falta visibilidad. 2 plantas L 4 - proveedor.

trabajando el mismo deal. 586 .




Reto #1:

Colaborar para gestionar acuerdos complejos

Reto

Solucione
S

Alinear la comunicacion de
todos los departamentos y
ofrecer un servicio
continuo y centrado en el
cliente.

e Vision 360
e Gestion de Acuerdos

salesforce

Vision completa de la empresa

Poder visualizar de manera eficiente
la informacioén de pedidos y
contratos

e Informacion al

alcance de todos. @



Reto #2: Orientacién a los datos en tiempos de cambio

Pasar de informacion desconectada y desactualizada a disponer de una clara perspectiva
basada en resultados de negocio en tiempo real.

Datos de diferentes fuentes
no conectadas entre si

Campaign

. Service
Effectiveness

Performance
para orgat lizarlos preser itarlos.
g Y Pricing

Insights Quality

Datos desactualizados que provocan Performance

acciones reactivas y no proactivas Sales

Forecastin - .
Abrumados por los datos pero s i gggélg;hvery

;9 Extraccion de datos manual y mucha dedicacion
@ falta de insights.

Demand

Analysis DSO &

Overdues

Sales & Pipeline
Performance

Claims &
Disputes

Customer

White space Analysis
Feedback



Reto #2:

Orientacion a los datos en tiempos de cambio

Reto Predicciones de costes, Generador de informes al
precios y demandas. alcance de todos los
departamentos de la Industria.
Tener toda la informacion
conectaday actualizada

S e Einstein Analytic_s e Informesde
para Manufacturing precios,costes,
demandas pasadas y
actuales detalladas

Solucione e Inteligencia Artificial e Analisis de cuentas Q



Reto #3: Transformar los procesos de relacién con cliente

De procesos desconectados, fragmentados y lentos a procesos automatizados, agiles y centrados en vuestro cliente

Opportunity Targeting Quotation Phase

Benchmarks de mercado y
white space analisis

% Mapa de relaciones

Terminos y Condiciones

Diseno de productos

Precios

7
©3
Calculo de costes 'y

f Account-based Marketing
Manejo de Quotes

Negociaciones

Series Production

@@ Cambios en el disefio Muestras

&\;/& Re-negociaciones ] i N ﬁ Utillajes /Herramientas
@ — | b v " Vour 1S 04 S 47 Eg% Logistica & Packaging
@) Incidencias logisticas L 4 Workforce S v — Q Auditorias

Pagos y reclamaciones Desglose de costes

- AaA

/



Reto #3:

Transformar los procesos de relacion con cliente

Reto Ofrecer un medio de
comuhnicacion con los
distribuidores facil y rapido

Servicio 24/7

. e Seguimiento del
Solucmne rendimiento de los
S contratos.

e Comunicar
informacion
actualizada sobre
pedidos.

Plataforma colaborativa
con cliente

Visualizar info de sus
pedidos y contratos

e Rappels de las

cantidades, los precios o
los descuentos segun
sea necesario.
Omnicanalidad

Portales colaborativos.

salesforce

©



salesforce
La transformacion digital impulsa la diferenciacion .

La innovacion facilita y acelera el éxito

Engagement Tradicional Experiencias Digitales

Comunicaciones reactivas

con clientes y distribuidores. Relacion proactiva con los

clientes y distribuidores
Recogida manual de datos .
y calculos. Clientes, Visibilidad y colaboracién

empleados y en todo el ecosistema

Analisis y Bl con visién distribuidores.

Informacion predictiva e
de futuro. P

Inteligencia Artificial
integrada

Ventana de servicio de 4h

Servicio permanente 24/7
y servicio virtual




Salesforce

Manufacturing
Cloud



Manufacturing Cloud 360° @

Experiencias unificadas para diferenciacion en el mercado

Plataforma Unificada

Gestiona todas las
operaciones

centradas en el
cliente a lo largo de
su cadena de valor,
basada en Customer
360°

Modelo de datos
a medida

Utilizar un modelo de
datos de fabricacion,
procesos y marcos
listos para usar
creados para la
Industria
Manufacturera

salesforce

Innovacion

Innovaciones continuas
de Salesforce

especificas para el
sector de la
fabricacion, incluyendo
herramientas de
codigo y Al integrada.



Salesforce Customer 360°

Trailblazer Success & Community « #1 CRM - Fast Time to Value - Flexible & Scalable « Work From Anywhere

L]
Q Sales Cloud '

Adoption & Support Service Cloud

2

Experience s g ﬂ ﬁ

Distributor

Marketing Cloud Apps Web Channels Bots
Lead
Management
$ E Intelligence 6 - a8 3'
Automation Workflow Personalization Low Code

Community Commerce Cloud
Single Source u éo @ °
gustlomers, +‘-J}r-"1 of Truth e e oo o

@ mployees, ++ ==

Distributors

Workforce and Tableau Analytics

Partner

Enablement ﬁ @

Sectors 7 MuleSoft
Anypoint Platform
Platform



Mapa sobre la Experiencia con el cliente
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Captura y gestion Estado del pedido Portal del cliente |1 Solicitudes de  Control del nivel
de pedidos Docs & Certs y Colaboracién I I servicio al cliente de servicio Field Service

Digital Commerce & Online Experience
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Back Office Connected Products, Services & Suppliers

DEPE @ DD o g D

Pricing ERP Financial ERP Logistics

Operational
Systems

SUPply
Chain PLM




salesforce

Manufacturing Cloud 360°

Innovacion a través del cliente 360°

oo

Transformar las

Operaciones
comerciales experiencias de servicio
Obtener una imagen
completa de acuerdos,
proyectos y previsiones.

Integracion de datos en
todos los sistemas para un
servicio de atencion al
cliente integral.

digital de autoservicio 24

Simplificar la relacion Aprovechar Analitica
con distribuidores integrada

Proporcionar asistencia Proyecciones basadas en
datos y conocimientos
predictivos sobre el
rendimiento de los precios.

horas al dia.

Conectores

Construir una comunidad Crear una vista compartida
de colaboracion de 360°
Conector de Salesforce con

Ampliar la colaboracion de sistemas externos y ERPs

los acuerdos de venta a los
distribuidores y a los clientes
para agilizar la gestion.

Permitir la colaboracion en
torno a los acuerdos, los
clientes potenciales y las

oportunidades.



Demo
Salesforce

Manufacturing
Cloud



Personajes

salesforce

- -
au
Vance Eliott Cath
Director de Compras de Gestor de Cuentas o athy
P Director de Cuentas de Departamento de
ACME (Dlstrlbuldor) de BADGER BADGER Ventaps y Operaciones
de BADGER
El contacto del Responsable de Director de
cliente de la gestion de la Vance,
Badger. relacion con el
distribuidor

responsable de
la gestion de
un territorio de

Responsable del
éxito de la linea

de productos y
de la fijacion de
ventas y de precios
varios gestores

de cuentas
clave.



Contacta a través

DEMO JOURNEY
I

Notifica a BADGER el

salesforce .

Recibe

Selecciona
BADGER

o de Mail con Badger aumento de consumo previsto ara la
- para la Expansion lici | acuerdos y P B
DISTRIBUIDOR R Prdiapar y so .|C|ta una pausa en el precios @ produccion
precio actualizados adicional

L El andlisis de los .
Revision de acuerdos ) Actugllz.z? la
: . Cuentas y tra que Registra la llamada y se prediccion )
= Crea una cita a Acuerdos Kl(g:/ISE h N pone en contacto con el de la cuenta Envia las buenas
a noticias a ACME

través de Inbox/
Vi Lightning @ superado su plan gf;iﬁzsgzgf:lar sobre
ACCOUNT EXECUTIVE Scheduler S - N Y cooeeeeaaianns produccion y os precios

| Recibe la
actualizacion a
través del
Chatter Revisa | Contacta con
ovisa = S&OP: Utiliza el conocimiento de los
tendencias de

precios para determinar la
estrategia de descuentos
|

Actualizacion

las cuentas ")
Produclzcmn

Elliot ]

AE MANAGER @ @

inicia las revisiones de
la planificacion Actualiza las
basandose en las novedades al

’ actualizaciones de la
Analiza las Departamento de
demanda Ventas

s previsiones de
Cath productos de los
Ly distribuidores

S&OP




Caso de exito



G=NEBRE

be water, be Genebre

“Salesforce CRM, Service y Account Engagement
para todo el ciclo de vida del cliente”

Reto Solucion
- Herramienta con vision - Implementacion de Sales Cloud
360° del cliente para el equipo comercial
- Solucion de Service Cloud para
- App movil para los mejorar la calidad del servicio.
comerciales - Account Engagement para control SERVICE CLOUD

de las campanas de marketing:

- Aumentar la visibilidad
de las campanas de
marketing

ACCOUNT
ENGAGEMENT

()
@ SALES CLOUD
&



Preguntas



1HIGRACIAS!!



