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Proceso de conexion de un cliente

ejecutivo comercial




Se crea un area de canales de ventas

Busqueda de empresas colaboradoras para externalizar ventas

Seleccion de tecnologia para gestionar venta en terreno (Movilizer)

Desarrollo de un plan de capacitacion para la fuerza de ventas
.



Ma
G otk
M‘f(o’ cvm v O'D,.I'." R"\u’l:',:-vk Mu"ol
ialy p
Gerente Residencial y PYMEs Y PYmis o
nte

-

30% contratos eran digitales
70% eran “falsos digitales”



Diagnostico
1. Los gerentes salimos a vender a la calle...







Diagnostico
3. Escuchamos a los vendedores




Resultados del diagnostico

A nivel vendedores

Percepcion de pérdida de control
de la informacion.

« Peérdida de tiempo.

 La brecha digital era un problema
mayor por la edad de nuestros
vendedores.

* Informacion mal ingresada (so6lo para
cumplir).

« EIl “falso digital” se volvioé una
practica.

 Supervisores de Ventas poco | L |
comprometidos con el cambio e = .
tecnologico. | -



Resultados del diagnostico
A nivel de la organizacion

Falta visualizar las implicancias de pasar de una venta con “papel” a una
venta digital.

Se requiere implementar la transicion tecnologica.

Disminuir la ansiedad tecnoloégica (ir paso a paso).



Resultados del diagnostico
A nivel tecnologico

Las tablets no eran las adecuadas
" - El plan de datos era insuficiente

La aplicacion tenia problemas de usabilidad






Plan de Accion para Vendedores

Creacion de un
“Decalogo”

gue describe en simple
las acciones basicas a
realizar para usar la
herramienta.
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Asegurese de portar la Tablet con la batena
cargada al 100%, y siempre portar lapiz
digital

Antes de salir

Planifique sus visitas, el estado delas
oportunidades asignadas y confirme en
un mapa las direcciones

Antes de salir ]

Siempre Registre y Grabe en tiempo real
todos los cambios de estados de la
oporunidad

Durante sus visitas |

Siempre Sincronice Movilizer
inmediatamente después de Grabar. (al
menos tres veces al dia)

Durante sus visitas

Siempre asegurese de completar

para un contrato como “Detalle de la
oportunidad” y “Nota de venta”

Durante sus visitas

comectamente todos los datos solicitados

Siempre llame a la plataforma de
activacionde contratos e insista si tiene
problemas de comunicacion

| Durante sus visitas

Informe oportunamente a su supervisor
cualquier inconveniente que se presente
para atenderlo con prontitud

En todo momento

|/1' \/—\ Revise periodicamente el consumo de su

. plan de datos y voz para asegurarse de
contar con accesibilidad

‘ Sobre el rendimiento de la Tablet

Recuerde que la Tablet es una hemramienta

de trabajo, nunca descargue, reciba ni abra
archivos o juegos que no estén relacionados
directamente con su trabajo.

Sobre el rendimiento de la Tablet

Mantenga la Tablet apagada mientras no
la este usando y evite comer, fumar o
ingerir liquidos cerca deella.

Sobre elrendimiento de la Tablet
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Plan de Accion para Supervisores

Creacion de un “Manual @
o L) M
del Supervisor (W)
para capacitar al supervisor en B‘Fé\NuAL
el uso de la tecnologia. cL SUPE
9 COMERCTAVISOR




Plan de Accion en la Organizacion

Creacion de herramientas

didacticas para capacitar a los
vendedores en la tecnologia
(simulador)

;Queé es Movilizer?



Resultados

Se logra trazabilidad del proceso comercial
Estandarizacion del relato comercial

Disminucién tiempos de asignacion de cartera y pago de comisiones

Eficiencias




Aprendizajes

Disene con los vendedores




Aprendizajes

La brecha digital es mas grande de lo que se imagina
T 4944



Aprendizajes
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Involucre desde el inicio a la organizacion
e




Aprendizajes

No se enamore de la tecnologia
e 4



La tecnologia es importante,
pero no es suficiente.
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Se requiere un cambio cultural de la organizacion
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