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AGENDA

Bienvenida - escuchar

Presentacion certificacion

Introduccion a mejores practicas

|
F Call to action
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fernand@zuili.eu
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e

Experto en #SocialMedia y la #psicologia del
#MarketingDigital

Creador de #MétodoZUiLi paraensen ara
PYMESy Canales de Distribucion ;Como generar
demanda? usando MarketingDigital

Sus cursos en 9 idiomas son impartidos para SAP,
Ciscoy grandes empresas.

Ganador premio regional al exportador.


mailto:fernand@zuili.eu

ora Mayas 2014

C\au@zui\i.eu

* Expertaendisen oeimplementacionde
planes de Formacion. Ha creado diversos
cursos paralos partners de Marketing para
multinacionales como SAPy Cisco.

* Asuveztiene una Agencia de Marketing
Online y Redes Sociales.
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University

1999-2014
|
ASPEL
SAP
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Ventas, Televentas, Eventos
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DeLde Ld

TE- Escuchar—TE

 Nombre y Apellidos / Pais, Ciudad / ;,En qué te
especializas?

* 3 retos que deseas enfrentar con lo que
aprenderas en esta especialidad.

e Por cual deseas comenzar.

F e ;Para qué lo quieres resolver?

S
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Presentar certificacion

INICIO: Martes 6 de mayo - FIN: Martes 22 de julio

De Lider a Lider
Riviera 7:74 o1 4

HORARIO: 11:00 a 13:00 (GMT -6)
DURACION CURSO: 15 sesiones

DURACION TUTORIA: 1 ario
(personal y confidencial)

MODALIDAD: En vivo via internet

META PARA CERTIFICACION: Entregar, ejecutar y medir UNA campafia
de ventas.
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Constancia, disciplina,
paciencia y determinacion

F
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Mejores practicas que
aprenderemaos

F

S
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CASO DE NEGOCIO
¢Cudnto quiero facturar mensual?

¢Cuanto tengo que vender de mi producto para lograrlo?

Meta de ventas mensual S

Ticket promedio/Monto Promedio de cada venta $

Ventas requeridas por mes

Tasa de cierre

Clientes potenciales / Leads necesarios
Tasa de respuesta

Prospectos/ Objetivo mensual necesario

Tacticas vs Obijetivos

Marzo Abril Mayo
EXPOLIT
Dia Internacional del  Exposicién Internacional
Semana Santa Libro 23 de Abril de Literatura Cristiana.
Miam, FL EEUU
FLUYE
Evento sobre Adoracion

Mexicali, B.C. México

Campana de Em: Nos vemos en EXPOLIT
Marketing impresién de cupén
‘Promocién de Libro

Cupén de descuento

jpor compra online

Septiembre Octubre Noviembre
FLUYE EXPANSION
Evento sobre Adoracién | Congreso Anual Blackfriday
Mexicali, B.C. México Mexicali, B.C. México

ENCENDER

Evento Anual Red
IMPACT Latinoamérica | CYbermonday
Medelin, Colombia.

Lanzamiento de Libro
REVIVE Editorial

Campana de
introduccién

Campana de
Marketing ‘Cupén de

de Nuevos descuento por compra
lanzamientos’ online
Oferta Especial para la
comunidad en Facebook
con contrasefia

j

5,000.00 cuanto venderemos
571.43 cuantos en€
9 Cuantos compraran en cantidad

1% Cuantos compraran en %

875 Cuantos pedirén mas informacién en cantidad
0.054% Cuantos pedirén mas informacién en %
540123 Cuanta gente visitara la pagina
-122978 Si es negativo requieres més tacticas

Junio Julio Agosto
Dia de la Mdsics FLUYE ELYON CD RELEASE
21 de Junio Evento sobre Adoracién  Concierto Los Angeles, CA
Phoenix, AZ. EEUU EEUU
IMPACT CONFERENCE  Webinar Hablando sobre El

ongreso Mundial Anual
Chicago, ll. EEUU.

'Webinar Hablando sobre
"Adoradores Prototipo” por

Marcos Coronado

Campa
de Webinar. Bundie
Precio especial Webinar
-+ Libro impreso y/o
eBook

de promocion

Modelo de Adoracion” por

Campafia de promocion de
Webinar. Bundle Precio
especial Webinar + Libro
impresoylo  eBook

Diciembre

Navidad

TACTICAS

Promocién Navidefia
"'Bundle” ambos libros a
precio especial.

Enero Febrero
Inicio de afio nuevos
propdsitos. (Leer)
FLUYE
Evento sobre Adoracién
Mexical, B.C. México

Extension de la Promocion
Navidefia Bundle” ambos
libros a precio especial

| L am B+

Workflow
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Generar Prospectos
e

" Rodes Sockles

+  Marketing Tradicional

*  Publicidad

Cerrar Ventas

+ Telemarketing

Planeacion campahna de ventas

* Ventas
0 Ticias __————Tadd PANGATON u 3130 e oviembre (e de campatia)
1 [eMail Blast (gp)
s OK oef1/12
jreven amm
11
1 [Facebook Ads (gp]
“uncs 15y it 33 Facsback Fan P 04/11/12 04/11/12 04/11/12 04/11/12|
Aeunco gt At 2 3 bk Fan P 04/11/12 04/11/12
Aeunce gt A 3 bk Fan P 04/11/12 04/11/12 04/11/12 04/11/12|
Aeunce g2 At 3 bk Fan P 04/11/12
Aeunce g a2 A 3 bk Fan P 04/11/12
04/11/12 04/11/12 04/11/12
w2 o o oepnang
o2 oy
S o2 ey o oepnang
J——————— o2
Jren—— o2
o2 oy oy
1 |Google Adwords (gp) 1 1 1]
Ao geogrfs bt 3 andng age 04/11/12 04/11/12 04/11/12 04/11/12|
04/11/12 04/11/12
04/11/12 04/11/12 04/11/12 04/11/12|
04/11/12
04/11/12
04/11/12 04/11/12 04/11/12
2 Gading Page (e con) T 1 T 1
Puticn 04/1/12
Pt ot aper o s 04/11/12
s 25711712
oy D11 1o 25/11/12
2 [Facebook Fan Page (capl,conl) 1 1]
i 04/11/12 04/11/12 04/11/12 04/11/12|
Pulcar ot spertrsce camista 04/11/12
[sE— 257111
oy w1y 191/ 25/13/1)
2 |eMal Autoresponder (capl,conl) 1 1 1 1
Halce et s que Vo onorens 08/12/12]

99 Telemarketing (0]

99 Particparen Conferencia (g}

9 Evento propia de Generacion de Demand (55)
99 publccad impresa (ge)

98 Publccad en rado gp)

98 Publicéad en TV (gp)

99 Publicca Online (Banners) (gp)

98 Patrocinos gp)

99 Evento propia de Aceleracén de Ppeline (conl)
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Ejecucion campana
lelesales + Eventos

Gulén de lla

Introduccién y presentacién Seccién 0 - Flujo del proceso general
Proporcionamos el siguiente flujograma con el objetivo de explicar de manera
Good moming/afiernoon Mr'Mrs X, my name is and I'm calling cn behalf of SAP. sencilla y clara todos los pasos que se deben seguir durante el proceso.
Check suitabiity and avalability of confact
Suitable prospects: Flujograma del proceso completo
*  CEO: not always casy to get hold of but PA should be able to point you in the direction of the
best person 1
. £ 1 N Seccién 4 Seccion§
. (F:in?rm Director s Y v [ rines [V Geman [y o
*  Manageing Director
*  Sales & Marketing Manager who can be hoaked via the CRM solution
- T rickficer, who will if there's = th the pipel tis not involved Asaondy K Y
dm’:‘i:G':;km"” who will kncw & thera's something in ha pipsiine but is nol involed in Naarat Descripcion de todas las etapas del proceso
- 9 Cada seccién corresponde a una etapa diferente del proceso y su duracién varfa, sin
embargo proponemos los tiempos que en nuestra experiencia dan los mejores
resultados.
I the person is not in:
When would be a goed time o try again? Later feday or would tomarrow be betier? What time? Etapa 1/ Seccién 1 — Infor i6n del product:
Involucrados Objetivos
If the person is unavailable 'semana Mercadotecnia Definir claramente el qus, como,
Could you tell him/her | called (SAP company)? cuéndo, donde, efc..
\ ! e . o Obtencion de autorizaciones y
When would you suggest | try again formalizacion por parte del
fabricante
I suitable contact: . ) . .
Are you famikiar with SAP Business ByDesign ? Etapa 2 / Seccién 2 - Preparativos previos al lanzamiento de
la promocién
If 50, what does the concept mean to you? Duracién Involucrados Objetivos

*  As arule, the contact will .ay it's a management software application for big companies that doesn semanas erlc:o ecnia fe(pf%fzil fvos provios tales como

apply to hisher company; i so, tell him/her the good news: enas :;:__e"a 8 oursos, colaterales,
“That's exactly why I'm calling you, because SAP has just launched a new on-demand solution

(i.e. hosted by SAP) specially dosl_gned for sma_!llor growing busmosu'u. 50 that they can take full Etapa 3 / Seccién 3 — Pre-lanzamiento de la promocién

advantage of the same best practices as the big multinationals; and it only takes a fow weeks to Involucrados Objetivos

setup and at a fraction of the cost Somana Morcacoieenta e Tanzamiento, capactacion a

Ventas ventas y entrega (portal o envio
fisico) de materiales que
o requeriran durante la etapa de
* I the contact has the right idea about SAP you can give him/her the goad news too: ejecucion.
“Well I've got some excellent news for you, because SAP has iust launched a new on-demand . . . .

solution (i.c. hosted by SAP) specially designed for smaller growang businesses so that they can Etapa 4/ S 4 - Ej 1de la pr 1

take full advantage of the same best tices as the big mul Is; and it only takes a fow Duracién Involucrados Objetivos

woeks to set up and at a fraction of the cost. meses Mercadotecnia flecucion y medicion continua

Ventas de la promocion.
If not. introduce them to SAP- see which pitch SAP prefars Etapa 5/ Seccién 5 - Evaluacmn de las actividades
T lasylosr I

. SAP = work leader in business management software <PREFERRED RESPONSE) Duracién Involucrados [

2 Nearly 100 000 business clienis worldwide and neardy 213 of these are SMEs, operating in every semena MZT::;T,:MQ Central ,2?32353;521’32&2,:
sactor, paricularly the one you belong to... (name the sector in which this company operates final de la promocién.
sarvices, irade, sakes, industry)

| wanted to talk fo you about SAP Business ByDesign, a complote business managemant solution that
allows you o manage all areas of your businoss on ane systom

n | m
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CASO DE NEGOCIO
¢Cuanto quiero facturar mensual?
¢Cudanto tengo que vender de mi producto para lograrlo?

Meta de ventas mensual $

Ticket promedio/Monto Promedio de cada venta $

De Lider a Lider

Riviera Mayas 2014

5,000.00 cuanto venderemos
571.43 cCuantos compraran en €

Ventas requeridas por mes

Tasa de cierre

Clientes potenciales / Leads necesarios
Tasa de respuesta

Prospectos/ Objetivo mensual necesario

Tacticas vs Objetivos

9
1%
875
0.054%
540123
-122978

Cuantos compraran en cantidad

Cuantos compraran en %

Cuantos pediran mas informacién en cantidad
Cuantos pediran mas informacion en %
Cuanta gente visitara la pagina

Si es negativo requieres mas tacticas

"
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SERVICIO COMPETIDCR 3 COMPETIOOR 2 COMPETIOOR 3 COMPETIDOR 4 COMPETIDOR S COMPETIDOR © COMPETIDOR ¥ COMPETICOR 0 COMPETICOR 9 COMPETICOR 10
Discho Grahico 1 i 1 1 1 1 1 1 1 i
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1
] 17
2
02
0 0
0 0
0 0
1 1 1 0 1 [
1 1 1 0 1 E
1 1 0 1 1
0 1 1 0 0 E
9 1 1 J ) 0 11 0 ) 2 n 2
Guiores de Recio 2
Gulores de v .
Métricas Web y AndIGE 1 0 0 0
0 0 0 0
1 0 0
0 0 1 D 0
0 0 0 D 0
0 0 0 0 0 0 D 0 0 0
0 0 0 0 0 0 D 0 0 0
2 2 2 2 2 0 0 0 0 2
ity 2 2 2 2 2 0 0 0 0 2
2 2 2 2 2 0 0 0 0 2
e ACC 2 a ) ) 2 [ i i 2
Cxirategias Cignaes 2 i ) ) i)
Creockn de acps (mavil) 0 0 0 0 0 0
Realdad Aurentada - 0 0 0 0 0 0
Fublodad en medos miles SMS 0 0 0 0 0 0 0

-
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Seccion 0 — Flujo del proceso general

Proporcionamos el siguiente flujpgrama con el objetivo de explicar de manera ’ ~
sencilla y clara todos los pasos que se deben seguir durante el proceso. De Lider a Lider

Riviera Maya 2014

Flujograma del proceso completo

Secciéa 1 Seccion 4 Seccion 5
Precio, Producto, Seccion 2 Seccion 3 i e
- : : > - b Ejecucion de la P Evaluacion de los
Plaza, Promocicn, Preparativos previos Pre-lanzamiento i
promocion resultados

etc...

Descripcion de todas las etapas del proceso

Cada seccién corresponde a una etapa diferente del proceso y su duracién varia, sin
embargo proponemos los tiempos que en nuestra experiencia dan los mejores
resultados.

Etapa 1/ Seccién 1 - Informacién del producto

Duracién Involucrados
semana Mercadotecnia Definir claramente el qué, como,
cuando, donde, etc..
Obtencidn de autorizaciones y
formalizacién por parte del
fabricante.

Etapa 2 / Seccidén 2 - Preparativos previos al lanzamiento de
la promocion

Duracién Involucrados

semanas Viercadotecnia Preparativos previos tales como
Ventas materiales, cursos, colaterales,
etc...

Etapa 3 / Seccién 3 — Pre-lanzamiento de la promocion

Duracién Involucrados Objetivos
semana Mercadotecnia Pre-lanzamiento, capacitacion a
Ventas ventas y entrega (portal o envio
fisico) de materiales que
requeriran durante la etapa de
ejecucion.

Etapa 4 / Seccidén 4 — Ejecucion de la promocién

Duracién Involucrados Objetivos
meses Miercadotecnia jecucion y medicion continua
Ventas de la promocién.

Etapa 5/ Seccion 5 — Evaluacion de las actividades
realizadas y los resultados

Duracién Involucrados Objetivos
semana abricante ntegracion y presentacion de
Masterchannel Central resultados para la evaluacion
final de la promocién.




Proceso para eventos de generacion de demanda

Antes del evento

Durante el evento

Después del evento

—

N

|f’Deﬁnir que se realizara '|
un evento. /

\ 4

h 4

Seleccioén y
reservacion del
lugar

4
Bajar folletos,
presentaciones
y materiales
v | para el evento. |
Bajar plantilla
de invitacion del h 4
portal. Copiar los
materiales a la
laptop que se
usaraen la
presentacion.
Modificar
plantilla de Imprimi
—— primir
'"V'@C'én' folleteria,
gafetes y
etiquetas.
I A
\ 4
Enviar Revisar los
invitacion a materlalttaas dg -
prospecios. presentacion
A 4
Confirmar
invitacién por
teléfono.
)4

Cliente
confirma
invitacio

NO

A 4

Pedirle una cita
para
presentarle la
solucioén en sus

instalaciones.

h 4

N

|' Llegar 1 hora antes al |

lugar del evento .'l

~—

A 4

Colocar QuickStandings en la ruta
de llegada al salén y al frente del
salén en donde estara el speaker.

v

Preparar proyector, presentaciones y
sonido.

A 4

Preparar mesa de recepcion,
etiquetas para nombre, hoja de
registro y en su caso kit que se

entregara a cada persona.

A4

» Recibir al cliente

A 4

Entregarle Forma
de registro y Kit

v
Recuperar hoja de
registro y leer su
voz antes de
realizar la
presentacion

A 4

Realizar
presentacion

A 4

No dejarir a cada
prospecto sin
pedirle una cita.

Cliente
confirma cita—"

NO |

f@alizar llamada para\\
»| confirmar/solicitar cita |

\\‘de seguimientoJ //
A 4

1ra Cita
ESCUCHAR

h 4

Preparar
propuesta

A 4

2da Cita
Entregar
propuesta

v

3ra Cita
Cerrar venta

BN A

Registrar venta. |

Y,

De Lider a Lider
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L Cuaspel

Proceso

1 2 3 4 5
o
@
ENTREGAR EJECUTAR MEDIR
INSCRIBIRSE ~ CURSAR  CAMPANA  CAMPANA  CAMPANA
VENTAS VENTAS | VENTAS

—
TUTORIA CONFIDENCIAL

F
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L Cuaspel

Inscripe a tu
empresal

http:://aspel.zuiliuniversity.com
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http://aspel.zuiliuniversity.com

