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| UTILIDAD ES SANIDAD
CAJA ES REALIDAD ‘




IMPACTO EN
UTILIDAD OPERATIVA

6.7%

| 3.6%
2.6%

- - COSTOS ~ TVOLUMEN |cOSTOS  {PRECIO
1% de mejora en... s il

Fuente: Compustat. Analisis Deloitte.
. (libro Pricing and profitability management)
& bienpensado.com Informe Monitor Deloitte: Pricing in recession. 2018.




| COMPORTAMIENTO
DE LOS CLIENTES |
EN RECESION




LA RECESION NO GOLPEA A TODOS POR IGUAL
4 GRUPOS DE CLIENTES:

os clientes ajustan
l 1. Frenazo en seco pﬂoﬂdades. ca!nb\an
2. Golpeado pero optimista marcas Y !_e_(_\_ej_\!\_t_‘-_\l&\.
3. Comodamente acomodado W&aﬁ-

4. Viviendo el presente

Fuente: Harvard Business Review: How to Market in a Downturn.
John Quelch y Katherine E. Jocz. Abril 2009.




419 Me gusta

marketescala PGM sacd a la venta recientemente un
fabuloso PGM Private Good Model 1/64 Diecast RWB
Porsche 964 Premium Packing en impactante color
rojo.

El 964 es el nombre interno de la compania para el
Porsche 911, fabricado y vendido entre 1989 y 1994.
Fue disefiado por Benjamin Dimson hasta enero de
1986, y contd con importantes revisiones de estilo
sobre los modelos 911 anteriores entre los que
destacan parachoques mas integrados.

Qv
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°> marketescala

LB-Silhouette Works GT 35GT-RR

1y,

I,

4

110 Me gusta

marketescala Dentro de muy poco, en el mes de
mayo, estara disponible un nuevo Nissan GTR-35 de
Mini GT en escala 1:64 que cuenta con el kit de
Liberty Walk LB Silohuette Works GT 35-GT RR.

En la imagen se puede ver como este Kit hacer ver
mas agresivo a este hemoso auto. Se habla que la
imagen que ilustra este post es un prototipo y puede
recibir algunos cambios para su version final.

N

l/
e marketescala

Qv N

230 Me gusta

marketescala Preventa en $37 a nuestro WhatsApp
62756172 solo hoy!

bienpensado.com




COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN RECESION

- Pequenas gratificaciones para tener un “respiro” de la realidad

- Postergacion de compras no urgentes (no siempre cancelacion)
I - Mayor sensibilidad al precio / Menor lealtad / Comparacion

- Mas simplificacion que complejidad (productos y mensajes)

-Reacomodacion de canales de distribucion

(conveniencia / online)

- Hagalo usted mismo...







l COMO VENDER
RENTABLEMENTE

EN TIEMPOS
DIFICILES

& bienpensado.com_ A




DIFERENCIESE /

PROP. VALOR NEGOCIE
ESTRATEGICA-
MENTE
I COMO VENDER
RENTABLEMENTE ENAMORE

EN TIEMPOS Y FIDELICE
DIFICILES

DESARROLLE
SISTEMA DE CLIENTES

. VENTAS
& bienpensado.com j




||| OPTIMICE SU
PROPUESTA DE VALOR |



3 CAMBIOS EN LA ESTRATEGIA COMERCIAL
QUE vender.

I (componentes de la propuesta)

COMO venderlo.

(canales, condiciones)

A QUIEN vendérselo.

(segmentos nuevos y/o actuales)
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BODAS
B EN CASA

Certifica Que

CATALINA VILLEGAS

Participg €Omo asistente en

SISTEMAS pg GESTION pg
PROYO(OLOS DE BiOseg

©l seminario

SALUD Y SEGURIDAD EN EVENTOS
URIDAD gN TIEMPOS pg COVID.19

Con una duracién de tres horas Académicas

FOUO No, ABCGS8COLe3

Medetlin - Colombia
24 de abril de 020



NUESTRA CULTURA DEBE CAMBIAR!

Deja la suciedad fuera, no la ingreses a tu casa ni la recorras toda
con miles de bacterias en la suela de tus zapatos. Tu hogar es un
lugar sagrado!

Un lugar para tus zapatos, las llaves, los bolsos y otros objetos tuyos o
de las visitas y que a veces no hayamos donde colocarlos y estorban, o
cuando salimos no los encontramos

NUESTRA CULTURA DEBE CAMBIAR!

En Japon las personas tienen la costumbre de quitarse los zapatos
recién llegan a casa, algo que por cuestion de salud ahora ya
entendemos que deberiamos hacer siempre.

En tan solo dos semanas un par de zapatos nuevos, los
investigadores descubrieron, que estos pueden llegar a ser el
hogar ideal para cerca de 440.000 bacterias diferentes
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{QUE ES VIRTUAL WORLD?

El evento que desees realizar hoy lo podemos trasladar a un
mundo virtual, a través de una plataforma personalizable que
nos permite vivir toda una experiencia, donde tus invitados
podran conectarse e interactuar entre ellos en tiempo realal,
personalizar sus avatars y darles toda la autonomia para que
gocen un evento real desde sus computadoras.

)

{COMO CREAR UN

i - ?
{QUE BENEFICIOSTENGO? EVENTO VIRTUAL?

Puedes conectar a mas de 500 invitados a tu
evento.

Elegir el tipo de evento que queremos tener
Tus invitados podran interactuar entre ellos y {Conferencias, ferias.exposiciones, etc)
podran personalizar sus avatars.

Listar actividades a desarrollar (talleres,

Tu evento puede tener su propio concepto CONCUrsos, etc)

perzonalizado.
Estamos preparados para cualquier tipo de Duracion del evento.

evento que necesites. Aforo para el evento

Duracion del evento

VIRTUAL s
WORLD ngc‘%g::gﬁﬁg?ﬁém’en%%.““
EVENT EN 3D

nooo
Hom& xperience



OPTIMICE SU PROPUESTA DE VALOR

- Remueva aspectos no esenciales (costo vs. valor agregado)
I - Ofrezca opciones: Bueno $, Mejor $$, Alucinante $$$
- Promueva extras como opcionales (combo agrandado)
- Jubile lineas/productos de bajo desempeio (foco) ‘




LAS DIFERENCIAS ESTAN EN LOS DETALLES

BENEFICIO/ATRIBUTO

COMPETIDOR 1

COMPETIDOR 2

Tiempo de entrega

Maximo 24 horas (sin
pedido minimo)

Maximo 48 horas (sin
pedido minimo)

Experiencia en el mercado

17 afos (general)

25 afos (general)

Certificaciones

3 certificaciones
internacionales

1 certificacion
internacional

Garantia

5 afios por defectos de
fabricacion

5 afos por defectos de
fabricacion

Disponibilidad inventario

Local: Principales
referencias

No local: Solo importan
sobre pedido

Capacitacion

Presencial anual en
desempefio de
producto/servicio

Online y presencial
anual en desempefio
de producto/servicio

bienpensado.com

NN




LAS DIFERENCIAS ESTAN EN LOS DETALLES

BENEFICIO/ATRIBUTO

COMPETIDOR 1

COMPETIDOR 2

USTED

Tiempo de entrega

Maximo 24 horas (sin
pedido minimo)

Maximo 48 horas (sin
pedido minimo)

Maximo 24 horas (con
pedido minimo)

Experiencia en el mercado

17 afos (general)

25 afos (general)

8 afios (linea
especifica)

Certificaciones

3 certificaciones
internacionales

1 certificacion
internacional

4 certificaciones (una
de ellas europea)

Garantia

5 afios por defectos de
fabricacion

5 afos por defectos de
fabricacion

3 afos por defectos de
fabricacion o uso

Disponibilidad inventario

Local: Principales
referencias

No local: Solo importan
sobre pedido

Local: Principales
referencias +
principales repuestos

Capacitacion

Presencial anual en
desempefio de
producto/servicio

Online y presencial
anual en desempefio
de producto/servicio

Online y presencial
anual en desempeno
de producto/servicio +
desarrollo de negocio

bienpensado.com

NN




LOS DIFERENCIALES NO TIENEN QUE ESTAR EN EL PRODUCTO




N\

bienpensado.com

FORMAS DE
DIFERENCIAR
su NEGOCIO

Poderosas ideas para hacer la

diferencia, alejarse de la competencia
y vender con dignidad

bienpensado.com/recursos



||| COMO VENDER SIN
EMPENAR LA EMPRESA |



i POR QUE LOS CLIENTES
PIDEN DESCUENTO?

l “iPORQUE FUNCIONA!"




BAJAR EL PRECIO PORQUE SI,
MANDA UN MENSAJE MUY REGULAR

I - “Me estaba cobrando de mas” (desconfianza).
- “Asi estara de mal” (reputacion de marca).
- El menor precio sera el nuevo precio.
- Algan competidor lo bajara todavia mas. ‘
- Los referidos tambien pediran descuento.

& bienpensa do.com_ d




S| VA A BAJAR EL PRECIO,
HAGALO CON DIGNIDAD

- Precios diferenciales (segiin tipo de cliente, cantidad,
I entregas, pagos, portafolio, prueba, referido, testimonial, etc).

- Difiera el beneficio en el tiempo.
- Hagalo de manera creativa...
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TwitterCounter Hot Summer Deals

The month of July is one the hottest months and we want you to
get some extra joy out of that as well.

During this month you will be given a special discount based on

1

(o) I'L')? ST
the current temperature (in degrees Celsius) in Amsterdam, where Z 1 q r ‘;_;) JJ,
our HQ is located. If today it is 21°C you get a 21% discount to ) ~ 7/

S
@

~
- e O
your one-time account or 21% more views added for the first -~ )
month to your monthly account. If it is 25°C you get a 25% Current temperature in Amsterdam = discount
discount, well you get the idea! percentage!

bienpensado.com
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—
Resto - Bar \

lunes & martes

. -
3

%7 9450 OFF
won % ENPASTAS

las primeras 5 mesas

%50 OFF 2o, 21

a partir de la sexta mesa %25 off

BOAL LRIV M ACLRALARE 16 COMBINARE




;Por qué arriesgarse a ser el 217

Apresirese, esto es irrepetible

v Ne3'd - S
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Tenemos 20 Mercedes-Benz hasta con $13 millones*
de descuento. S6lo hay 20, no 21,

I Weekend Sale | Del 8 al 11 de julio

Mercedes-Benz




iprucktld

$50MIL OFF

de la prenda

EXPRESS




||| FORTALEZCA LA
EXPERIENCIADEL |
CLIENTE



RELACION CON CLIENTES  INTERACCIONES

Propuesta Venta o
o cruzada gy ® Seguimiento

‘ Contrato/

i ' [ Evaluacion
Relaciones Afinamiento L, - Or
publicas @ Informacién @ @® satistaccion

ANTES DURANTE DESPUES

) Uso del
@ Referidos o Permanecer g D :
; espedida
Redes @ Emails ® servicio en el radar P ®
sociales ] ‘
) ‘ Atencion
- O Contenido o telefénica Referenciacion
O online Atencidn

Pagina web online



CRECIENTE RELEVANCIA DE LA
EXPERIENCIA ONLINE

- Facilidad para explorar el producto/servicio.
I - Simplicidad en el proceso de pago.

- Mantener el contacto antes, durante y despues.

- Estar siempre en el radar. ‘




UNa EXPERIENOIA DIGITAL

w \Q\\d \'C -

“' “’)\ w

o o1 s‘;;\oo 9 W bMAYO By, Y

Z N 2020

L2

0\;&\'{5 (Ol’n( dc Res
iDESDE TU CASA!

COCINA, PREPARA COCTELES Y A BAILAR
O 317-3656026 / 317-4052526

www.andrescarnederes.com

#QUEDATEENCASA

NN A

dud ¥e) en‘t’am,,

SABADO 9 DE MAYO 2020

(ocl)mnbo e

Dudeés’ Carne de Rc, 40
:DESDE - >
TU CASA!

BIENVENIDO \
AL BACANAL DIGITAL
DE ANDRES ¢

Prepare su mejor pinta y los siguientes utensilios e insumos [ &

sfrutar al maximo la primera experiencia digital de
Andrés Carne de Res.

UTENSILIOS BAR

@ Cuchara sopera.

& Exprimidor manual. s

@ Kit cuchillos. O COrVecero,
@ Tijeras (para cortar empaques). 9@ Suficiente hielo.
@ Pala para hiclo o cuchara grande.

UTENSILIOS E INSUMOS DE COCINA
@ Pala o espatula de cocina.
& Kit cuchillos.
@ Tabla para cortar.
@ Pinza para manipular sobre la llama.
@ Recipiente( sartén) para romper el lomo.
@ Recipiente con agua para mojar el lienzo
& Plato para servir

artén hondo para freir los chicharrones,

n plano para preparar la arepa de choclo.

@ Aceite para freir.
@ Mantequilla.




l' Con...

-~

| : :
Ale jandro Gon/éf : gy Majidalssa

'317.3656026 / 317-4052526
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Doctora Lianos Seguimos cuidando
Clinica de Piel : :
susalud oralysu g

Hola! Queremos agradecerte TRANQUILIDAD

la oportunidad de permitirnos
atenderte de manera virtual.
Esperamos que te hayas sentido
cémodo(a) y que todas tus dudas
hayan sido resueltas.

Para nosotros es un tema nuevo,
que esperamos organizar mejor,
para abrir este canal de
comunicacién especialmente en
momentos de contingencia cémo
este, o para pacientes que viven
fuera de la ciudad o del pais.
Nos gustaria contar con tu
retroalimentacién con respecto
a la atencién prestada.

Muchas gracias!
Equipo Doctora Llanos
Clinica de Piel

odontdlogicas y urgencias

Atendemos sus inquietudes @ 322 3576816 /




bienpensado com/recursos

p:' : 1 ** Grabacion Conferencia Virtual **
’ ' -8 COMO DERRETIR A SUS

CLIENTES CON DETALLES

QUE ENAMORAN

Tacticas para ganarse la lealtad de sus
clientes y que no quieran comprarle a nadie
mas.

VER LAS MEMORIAS AHORA

bienpensado.com
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||| DESARROLLE CLIENTES
CLAVE Y SELECCIONE |



NO TODOS SERAN CLIENTES POTENCIALES

Solo hay una cosa peor que no tener
| clientes; y es tener malos clientes.

(no pagan, drenan la energia, consumen
valiosos y escasos recursos)




DESARROLLE LOS CLIENTES CORRECTOS

- Clasifique clientes y prospectos.

I - Aborde cada segmento de manera diferente.
- Crezca con los clientes clave.
-Venta cruzada y opciones adicionales.




ETHIKOS j; Nosotros  Servidos = impacto  Diagnést Coticr Blog  Eve
N J osot

Somos sus aliados para la
continuidad de su negocio

Brindamos herramientas afectas para la deteccion temprana y el control
del fraude en su empresa, asegurando el cuidado y crecimiento del
patrimonio’de suU empresa.

Desarrollo de cultura

Comprometidos a
Reducir el riesgo de
fraUde Comunicacién

ETHIKOS o8 omprosa

0EPOCIl on yrovenir las

oAl_E RT

#YoMeComprometo

Mis acciones individuales hacen la diferencia.

Consulte Yo Felicito

Yo Aviso Yo Reporto




CREE UN SISTEMA DE VENTAS

||| PROSPECTOS EN CLIENTES
Y CLIENTES EN LEALES |
ESCUDEROS




\

» Reportes gmmitos
« Presentadones de ventas

\
« Webinars i
» Evaluaciones \
+ Compra de bajo riese® |

« Kit de cliente nueve

o Servido al diente \;I
1
\
« Finanzas/entregas \

« Nuevos servidos
« Venta cruzada
« Eventos trimestrales

= SOCioS estratégicos

« eneficios POF referir
« Eventos para dientes !

e —

LAS VENTAS SO
UN PROCESO, o

UN EVENTO



bienpensado.com/recursos

Como construir un gran

negocio enfoéndosledein '?e
ioncia total del clien

expenen 1o forma e s o

Lroves St que o
’Uia::mmmmdm

tacticas simples
ggra atraer clientes




||| ARGUMENTOS CLAVE
PARA CADA SEGMENTO |



CADA SEGMENTO CON SU ARGUMENTO
REP. INTERNACIONALES

Venden su marca

14 [TIEA en el exterior
CLIENTE FINAL

Compran su marca
para su propio uso SEGMENTO 2

MINORISTAS
Revenden

SU marca
DISENADORES SEGMENTO 1

Marca SEGMENTO 3
blanca




CADA SEGMENTO CON SU ARGUMENTO

REP. INTERNACIONALES
Inversion en
44714 (FA posicionar la marca

CLIENTE FINAL

Amplio portafolio y

] bk SEGMENTO 2
colecciones limitadas

MINORISTAS

Manejo inventario.
SEGMENTO 1 Promocion marca

DISENADORES

Colecciones SEGMENTO 3
exclusivas para

disenadores VIP




KIT DE MARKETING

1. PROBLEMA / DESAFI0

2. CLIENTE IDEAL

3. DIFERENCIAL

4. PRODUCTOS Y SERVICIOS
2. PROCESO

6. CASOS DE EXITO

7. CLIENTES

8. TESTIMONIALES

9. EQUIPO DE TRABAJO

10. PREGUNTAS FRECUENTES

11. HISTORIA

12. CERTIFICACIONES / PREMIOS
13. PRENSA / MEDIOS / CONTENIDO
14. RESPONSABILIDAD SOCIAL

15. CONTACTO



APLICACIONES

 DOCUMENTO: ENVIAR POR MAIL

»  PRESENTACION: REUNION PRESENCIAL

o ALIADOS: HERRAMIENTA EDUCACIONAL

»  PAGINA WEB: INFORMACION MULTIMEDIA
*  BROCHURE: MATERIAL PROMOCIONAL
 PUBLICIDAD: ARGUMENTO DE VENTAS




bienpensado.com/recursos

bienpensado

GRABACION
(Conferencia Virtual)

QUE DEBE INCLUIR UNA
PROPUESTA COMERCIAL
EXITOSA

Persuada a sus prospectos para que
trabajen con su organizacién y no con la
competencia.

VER GRABACION




||| INCREMENTE LA
VISIBILIDAD DEL |
NEGOCIO



\r-_
Ecosistema Dig'\ta\
plenpens 240

9 '.a. \'t ’ § S ﬂw

“, — /“/\/J i s

0% =7 <~/

kY, A
S S / O Q =

T —

bienpensado.com

N

ienpensado.com/recursos

CATAPULTA
DIGITAL

oMo disparar su negocio
g en Internet

marketln
profe!

haciendo
sionales Mtp'ﬂadnlﬂ que
108 HASKOS pars poder opinar



vaY Virtual Open House - 510 Coral Way, Fort
3 Lauderdale




CLIENTES Y ALIADOS |



;POR QUE GENERAR MAS REFERIDOS?

* Menos objeciones de precio
* Gran retorno sobre la inversion
* Prospectos mas calificados
* Un referido trae mas referidos



bienpensado.com/recursos

Grabacion
(Conferencia Virtual)

COMO GENERAR MAS
REFERIDOS PARA SU
NEGOCIO

ldeas para conseguir prospectos
calificados de manera constante y
sistematica

VER GRABACION AHORA




DIFERENCIESE /

PROP. VALOR NEGOCIE
ESTRATEGICA-
MENTE
I COMO VENDER
RENTABLEMENTE ENAMORE

EN TIEMPOS Y FIDELICE
DIFICILES

DESARROLLE
SISTEMA DE CLIENTES

. VENTAS
& bienpensado.com j




| VENTAS ES VANIDAD
UTILIDAD ES SANIDAD
CAJAESREALIDAD |
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