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Objetivos

En este modulo se introducen los aspectos mas relevantes
acerca de la comercializacion de IT (con foco en Servicios).
Se busca:

« Entender qué significa vender Servicios de IT (ya que implica
una amplia gama de opciones).

* Ver de que lado esta el riesgo en cada tipo de servicio.

« Entender qué tipo de fuerza comercial se requiere para la
venta de cada tipo de servicio.

« Mostrar una metodologia base de venta de Servicios IT.
« Entender el rol del area de Preventa Técnica.
* Introducir el concepto de pipeline comercial.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 2
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:Qué vendemos?

En el contexto de venta de Servicios de IT nos referimos a
vender:

Soluciones

Proyectos

Pool de Horas
Mantenimiento / Soporte
Capacitaciones
Consultorias

"Remember, the secret to selling is 'sincerity’ .. once you can
fake that you've got it made.”
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;Qué vendemos? (cont.)

FLEXIBILIZAR

Pool de horas
Capacitaciones
Consultorias
Mantenimiento
y soporte

& o O 0 |

Solucion

hecho de customizado
antemano

PRODUCTIVIZAR
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Venta de Soluciones

Implica la venta de un software pre-armado pero
no completo.

Se debe customizar/configurar para cada cliente.
Requiere de un core + desarrollo a medida extra.

Tipicamente se da en empresas hibridas y
responde a necesidades de cierta vertical de
negocio.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 6
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Venta de Soluciones (cont.)

El riesgo es bajo pero suele estar del lado del
proveedor ya que se debe customizar un proyecto
acotado (pequeno).

La comercializacion se hace exclusivamente para
clientes empresariales (B2B).

Implicancias comerciales para el proveedor:
Fuerte area comercial, profesional.
Ciclo de venta largo.

Apuntar a la creacion de partnerships con
potenciales clientes.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024
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How the customer explained it How the Project Leader

understood it

How the Analyst designed it

How the Programmer wrote it How the Business Consultant

described it

How the project was What operations installed

How the customer was biled How it was supported What the customer really

needed

documented
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Venta de Proyectos (cont.)

Implica la venta de desarrollo de software a medida, de
principio a fin (end-to-end) de un proyecto completo (ej: una
app).

Puede reutilizar componentes tecnologicos o know-how
tecnoldgico, de gestion, etc. previamente desarrollado por el

proveedor, aunque tipicamente se comienza de cero cada
vVez.

Cada nuevo proyecto es un mundo por si mismo.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 9
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Venta de Proyectos (cont.)

CHEAP

LOW
QUALITY

NOT
GONNA
HAPPEN

GOOD FR°FY  FAST

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 10
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Venta de Proyectos (cont.)

La comercializacion se hace para otras empresas (B2B) ya sean
startups, SMBs o corporates y requiere de fuerte apoyo del area
de Preventa Técnica.

Desde el punto de vista comercial:

. Requiere credenciales que avalen el expertise y la capacidad
de ejecucion del proveedor.

. La comercializacion adopta diferentes engagement models:
. Proyecto Cerrado (fixed price & fixed scope)
. Tiempo y Materiales (time & materials)
. Basado en Sprint (sprint based)

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 11
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Proyectos Cerrados (PC)

Contrato que define el alcance, tiempo y presupuesto.

La estimacion previa es fundamental y pueden existir multas si no
se cumple el contrato; el riesgo esta del lado del proveedor.

Los objetivos entre cliente y proveedor son disjuntos,
Implicando multiples negociaciones:

[=& Take Your
Requirements

* Cliente: que el proveedor cumpla con
lo prometido y tenga flexibilidad ante
cambios.

E’,’.?wé Research Phase

Final Deployment /
Release

Requirement
Specification

* Proveedor: terminar dentro
de las horas estimadas (o antes).

Start the
Development Process

Signing of :J, d“'{:!:;‘ Proposal and Setting up
Agreement 125 \.® The Price & Timeline

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 12
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Tiempo y Materiales (T &M)

Se vende un equipo de profesionales que tipicamente es
manejado por el proveedor (managed team) particularmente
cuando se desarrolla un proyecto end-to-end:.

« Cliente: pagara por todas las horas de desarrollo que lleve el
proyecto; exige valores-hora (rates) bajos

y una buena visibilidad del proyecto. s
 Proveedor: no tiene el compromisode O‘
cumplir con un alcance, tiempo ni \/
presupuesto (mucho menos riesgo) Material
pero debe entregar algo de calidad
.y JV[_‘
(reputaCIOn). Approval

& Work Our Time
Commencement & Matenal Proposa

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 13
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Sprint-Based
Es un hibrido entre PC y T&M (un punto medio).
El riesgo es compartido entre cliente y proveedor.

« Cliente: pagara por Sprint en base a una estimacion inicial.

* Proveedor: se compromete a cumplir con el alcance de cada

Sprint (como si fueran mini-proyectos cerrados);

L
el riesgo del proveedor va bajando con é’gp,,m}‘ ,.
el tiempo. P L5 "

gsp r",t % ﬁ“v :‘---'--::-:’__:‘ oo At “
QS) éi-—--f_f_‘,’_f:-':--—::‘."-. \
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T&M vs PC

Dado que son las CONTRACT COMPARISON

modalidades mas
comunes de TIME AND MATERIALS FIXED-PRICE

contratacion de
servicios de IT y
gue son muy

diferentes entre si
(con implicancias

relevantes) gméé ' w Pﬂi‘. . Loss
veremos un —«PROFIT :IRNIQIE-

contrapunto entre

ambas. (error en los colores)
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T&M vs PC (cont.)

Contract Type

Cost Plus Incentive Time and Material Fixed Price Incentive

or Award Fee (T&M) or Award Fee Firm Fixed Price

Cost Reimbursement

Supplier Risk and

Low — X 3
Project Management Rigor

Fuente: PMI (https://www.pmi.org/learning/library/challenges-fixed-price-contracts-9640)

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 16
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T&M vs PC (cont.)

Client Supplier

Financial ProfitFee

= Total Financial ProfitFee

Management Reserve

Contingency Reserve
(Allovance)

Fixed Price
(Funding Requirement) ——

Total Planned/Budgeted Cost
(Cost Baseline, Estimate

at Completion)

Base Estmate
of Project Cost

Fuente: PMI (https://www.pmi.org/learning/library/challenges-fixed-price-contracts-9640)

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 17
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Comparing Fixed Price vs. T&M Projects

Requirements Requirements clearly defined in advance

* Customer can commit to detailed design
decisions in advance

Complexity Best for less complex projects
Project size Best for smaller projects
Proposal More up front analysis/proposal time

development ¢ Time is available to build a proper proposal

Pricing risk Consultant assumes profitability risk
* Consultant trusts that Customer is reasonable

Project Avoid changes to project definition

manager focus * Customer has built WIN-WIN partnerships with
its Consultants on similar past projects

Flexibility Harder to adapt to unexpected changes

* Customer can accept “no, not without a
change order” as a response

Projectprice  Typically higher priced projects
* Customer can pay extra for price protection
Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024

Detailed requirements still to be defined

* Customer unable to determine design details
without some investments

Acceptable for simple & complex projects
Acceptable for large & small projects

Less up front analysis/proposal time
* Customer needs to start quickly

Customer assumes budgetary risk
» Customer trusts Consultant’s experience & ability

Track progress & report status

* Consultant has strong time tracking & reporting
processes

Easier to adapt to unexpected changes

* Customer wants more flexibility to change scope,
schedule, or costs

Typically lower priced projects
* Customer wants to minimize project costs

Source:Sam Wong, www.fundablestartups.c]o§1
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T&M PC
Cliente tiene +control y Mayor seguridad para el cliente (el riesgo es
+flexibilidad del proveedor)
Deteccidon temprana de atrasos y Percepcion de que riesgos disminuyen con la
riesgos formalidad

Se empieza de inmediato

Puede terminar antes

Mejor entregable (el foco esta en
el producto y no en el costo)

Menor seguimiento por parte del cliente
Si falta confianza con el proveedor
Si la fecha de terminacion es inamovible

Necesita compromiso del cliente
Seguimiento del proyecto ($ y
valor de negocio)

Disefio de releases con cliente
Incertidumbre de costos y plazos
exactos

Si el cliente es muy demandante
se complica el seguimiento del
proyecto

Requiere mayor transparencia del
proveedor

Se demora el inicio del proyecto

Obtengo lo que pedi, no lo que necesito

Sin leverage de insights del proveedor
Burocracia para cambios de alcance

Mas rispideces cliente-proveedor

Proveedor no se enfoca en entregar valor sino
cumplir contrato

Costo inflado (esfuerzo estimar y buffer)
Trampa de informes de avance no reales
Falsa percepcion que todo el riesgo es del
proveedor

Requerimientos cambian, pero estan fijos en
las especificaciones

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024

Fuente: Beyond Partners Consulting.
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Preguntas & Intercambio

Si son vendedores de una empresa de servicios de IT:
¢ Por qué aceptarian vender un proyecto en modalidad
Proyecto Cerrado?

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 20
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Pool de Horas

El cliente necesita RRHH con ciertos skills. Entonces compra
las horas de los desarrolladores + otros costos involucrados (egj:
viajes).

Contratos de corto/mediano plazo tipicamente.

Cliente: carga con todos los riesgos; obtiene un buen valor-hora.

Proveedor: requiere una buena fuerza de venta.
El precio, CV y disponibilidad de los candidatos
son determinantes. No se debe caer en
“bodyshopping”.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024
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Soporte y Mantenimiento

El cliente compra un contrato de soporte y/o mantenimiento, a
largo plazo, con un valor mensual preestablecido.

Puede generar un costo de oportunidad para el proveedor (por la
asignacion de RRHH).

No suele haber un riesgo importante involucrado.

Requiere una fuerza de ventas profesional, de ciclo
largo y consultiva (convencer al cliente de la necesidad
a largo plazo) pero particularmente se requieren
capacidades de negociacion de las clausulas

del contrato (por ser long term).

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 22
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Soporte y Mantenimiento (cont.)

Otras consideraciones:

. Contratos generan ingresos recurrentes y predecibles.
. Cercania entre cliente - proveedor.
. Facilita el up-selling y el cross-selling.

. Cuidados del proveedor al redactar y negociar

el contrato.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 23
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Capacitaciones

El cliente compra un paquete de horas dedicados a capacitar
sobre el producto/servicio.

Generalmente son un servicio necesario (incluso para empresas
de producto: WPS) pero no es atractivo, ni para cliente ni para
proveedor.

Muy bajo riesgo (del lado del proveedor) ya requiere planificacion
y asignacion de RRHH muy senior (costo de op).

Para lograr rentabilidad se aconseja
productizar (capacitacion—->curso).

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 24
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Capacitaciones (cont.)

Comercialmente, la fuerza de ventas no es agresiva al respecto.

Proveedor: busca asegurar que el cliente use de la mejor forma
posible el producto/servicio, asi generara mayor valor al negocio

y mantendra la relacion cliente/proveedor (cross-sell/up-sell).

Pueden ser también consideradas

como Consultorias.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 25
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Consultorias

El cliente compra un proyecto de consultoria que requiere RRHH
altamente calificados de parte del proveedor.

Modalidades tipicas:

Por resultado: se vende un diagnostico/solucion,

sin importar las horas que lleve.

)

Por esfuerzo: se vende un pool de
;---CONSULTING---z

F%ll@nﬁg

Expert Knowledge Specific field Softwar Success

horas sin compromiso de resultado.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 26
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En Empresas de Producto: puede tener como objetivo la
definicion estratégica sobre el uso del producto para el
cliente en cuestion, la necesidad de customizacion,
iInsercion del producto en los procesos, etc.

En Empresas de Servicios: puede tener como objetivo la
definicion de los requerimientos del software a construir,

el diagnostico de funcionamiento de un

software existente, etc. /Q

~CONSULTING-

F%ll@[ﬂg

Expert Knowledge Specific field Softwar Advi Success

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 27
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Preguntas & Intercambio

; Qué ventajas y desventajas ven en que una empresa
de Servicios de IT venda capacitaciones a sus clientes?

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 28
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;Como es vender Servicios de IT?

Se requiere de una metodologia de venta que establezca las

etapas a sequir.

A continuacion:

- Se comenta una metodologia
de referencia (Solution Selling).

- Venta Consultiva Compleja.

- Se analizan algunas etapas
tipicas de las metodologias
de venta de Servicios de IT.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024

@OngmalAms’tﬂa
Reproductlon nghts obtamable from
v CartoonStock:com

T
N
5= m

| EDDIE'S

-

»

f& I

\

/\\

‘\

“Let's get one thing slralght | don’t want
your money, | want your respecl.”
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Solution Selling

Premisa: un vendedor considera de manera integral las
necesidades de un potencial cliente, desde escenarios muy
tempranos, y le recomienda servicios especificos que se adapten
mejor a sus necesidades.

ion selling pros have o list of pre-created

Enfocada en los problemas del cliente,  \ & ======"

aplicable a escenarios B2B. @ ——— )
Rol importante del equipo del ' \

area comercial (incluyendo o
Preventa Técnica) \

EXCELLENT PRODUCT KNOWLEDGE

Sales reps need to be knowledgoble cbout their company’s
offerings ond hove o deep understonding of the competition, which
dlows them to simplify the soles process for the customer.

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 31
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Venta Consultiva Compleja

La venta consultiva compleja implica:
. Entender necesidades del cliente
. Mapeo con nuestras capacidades/skills (como proveedor)

. Ciclo de venta largo

Multiples stakeholders de ambos lados

. Mostrar valor antes de vender

. Enfoque de largo plazo (partnerships)

. Actitud de consultor/guia/experto

. Poner los intereses del cliente al mismo
nivel que los nuestros

— |CESAR
< PIETRI

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 32
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Venta Consultiva Compleja (cont.)

Requiere de un conjunto de elementos:
. Referencias de clientes
. EXxperiencia previa en proyectos similares

. EXperiencia general en la industria ,

. Material de marketing (sales collaterals)

. Casos de éxito (sales collaterals)
. Imagen & credibilidad de la organizacion

. Imagen & credibilidad del ejecutivo/a de
cuenta

— |CESAR
<|PIETRI

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 33
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Venta Consultiva Compleja (cont.)

SOLUCION TECNOLOGICA
(PROVEEDOR DE TECNOLOGIA)

PROBLEMA DEL NEGOCIO
(CLIENTE)

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 34
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Venta Consultiva Compleja (cont.)

Orden usual:

1) Se vende el/la comercial. VENDEDOR

2) Se vende la empresa.

3) Se vende el producto o EMPRESA
servicio (el objetivo
ultimo).
PRODUCTO/
SERVICIO

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 35
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Técnicay Win/ Lost/ Cancelled/
Descubrimientoy %™ Stand by

1 calificacion de 3 Presel?ta.cién Y 5
T oportunidades seguimiento

Prospeccion Armado de Cierre
2 Propuesta 4
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1) Prospeccion

Luego que marketing hace su trabajo, los comerciales deben
establecer una relacién de confianza con el potencial cliente
(prospect).

TRADEOFF

Se buscan partnerships a largo plazo. EN LA CLASIFICLACTON DE OPPS

Premisa: nadie compra una promesa
de quien no conoce.

Tradeoff: generar la relacion lleva SEEIREDS.

tiempo, se deben elegir las balas. el e . fempo.cqups
— —
. I

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 37
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1) Prospeccion (cont.)

“La confianza se gana de a gramo y se pierde de a kilo”

Confianza implica:

. Excelente comunicacion (generar una buena relacién, estar presentes)
. Apego a la verdad

Se compone de:

. Autenticidad (ser auténticos y transparentes, consistencia entre la
conversacion publica y la conversacion privada )

. Juicio de capacidad (capacidad/skills de ejecucion para el trabajo en
cuestion)

. Confiabilidad pasada (demostrar compromiso, basarse en la historia
pasada entre las partes si existe)

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 38
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2) Descubrir Oportunidades

Viene luego de generada una relacion, entendimiento del negocio
del cliente y establecer un mapeo entre las necesidades y
oportunidades a servicios del proveedor.

Cuanto mas temprano (early engagement), mejor posicion
lograra el proveedor (si se hace un buen trabajo).

Convencer: no se debe imponer una tecnologia/solucion.

Calificacion de Opp’s: en base a ciertos criterios que permiten
diagnosticar mejor la situacion y dan un rumbo para obtener mas
informacion sobre la opp...

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 39
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2) Descubrir Oportunidades (cont.)

Criterios estandar para calificar opp’s:

e Budget
A Leads Vs Opportunities
* Authority
Unq.uclified person or O Qua_lified person or
° Need business business
g T| m | ng Identified in the first @ Identified after lead
contact qualification

May not be a potential CE\_)
buyer

A potential buyer
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3) Armado de Propuesta

Las propuestas implican una parte técnica (Preventa Técnica) y
una comercial (Area Comercial).

Propuestas tipo:
y i RFP

* RFI (Request

. Objective Explore the market Examine arange Get the best
for Informatlon) and learn more of potential price for the
about suppliers’ solutions to project at hand
capabilities your project
 RFP (Request
Timing Occurs during Occurs after Occurs when
for Proposal) earlier stages of clarifying all a purchaser
the procurement requirements is committed
process and specifications
 RFQ (Request
fOI’ QUOta thn) Deliverables  General Vendor Pricing details
information comparison
on suppliers in terms of

expertise, skills,
and approaches
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3) Armado de Propuesta (cont.)

Estimacion de Esfuerzo: generalmente se hace por comparacion
de experiencias previas, aungue existen otras téecnicas.

Tips para una buena estimacion:

Realizar 2 estimaciones independientes (ej: enfoque top-down,
enfoque bottom-up).

Preguntar a los desarrolladores (bottom-up). . .
Estimation

The fine art of guessing

Involucrar personas del area comercial sin
conocimiento técnico (top-down).

Explicitar las restricciones y supuestos. -
o e~
Elaborar un buen template de estimaciones \/

(ej: Excel) y mantenerlo.
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3) Armado de Propuesta (cont.)

Existen porcentajes (dependientes de cada empresa, tipo de
proyecto, dominio, etc.) aplicables a las estimaciones y se basan
en las horas de “desarrollo puras™

% de analisis/disefio

% de gestidn

% de testing

% de buffer/retrabajo %’; ® é:
% de riesgo del proyecto .

% de garantia
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4) Presentacion y Seguimiento

Luego de enviar una propuesta es buena idea coordinar una
presentacion de la misma para:

* Asegurarnos que el cliente entienda lo que nosotros quisimos
transmitir, y

« Ver sus primeras reacciones.
Premisa: los ingenieros no somos buenos comunicadores :-)
Cuanto mas compleja la propuesta mas sentido tiene presentarla.

Luego viene una serie de follow-ups por parte del Area Comercial
actualizando el Pipeline Comercial acorde a las respuestas del
cliente.
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4) Presentacion y Seguimiento (cont.)

Es importante que:
El seguimiento no se limite unicamente a un mail que
diga “Hola, ya tomaron una decision?”

Exista flexibilidad ante las eventualidades que puedan
surgir durante el seguimiento

La oportunidad debe seguir siendo calificada

Usar herramientas de backoffice comercial (ej: CRM)
de forma de sistematizar y registrar todos los contactos
con la cuenta.
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5) Cierre

El seguimiento de las opp’s dara como resultado:

Ganada PROSPECCION
(won)

Perdida ‘ I
(lost) —
Cancelada — &
(cancelled)
seguimiento CANCELLED
En Pausa —
(stand—by) @ < -~ STAMDBY

= WOM

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024 46



UNIVERSIDAD
DE LA REPUBLICA
URUGUAY

EL NEGOCIO DEL *'

14 AVETNOV

SOFTWARE

INGENIERIA

5) Cierre (cont.)

Es particularmente importante averiguar detalles de las opp’s
perdidas, ya que permitiran aprender de los errores y asi ganar
mas opp’s en el futuro.

En el caso de ganar una opp, se aconseja:
Realizar una ultima instancia de negociacion con el cliente.

Realizar un traspaso del know how que obtuvo el Area
Comercial durante el proceso de venta, hacia el Area de
Operaciones (hand-off).

Generar una reunion de kick-off con el cliente.
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Preguntas & Intercambio

« ¢ Qué ventajas y desventajas ven en que una
empresa de Servicios de IT le pague comisiones
por venta (% de la facturacion) a sus vendedores?

* (Y qué ventajas y desventajas ven de que los
vendedores sean informaticos?
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Pipeline Comercial

Un pipeline de ventas abarca todos los pasos del proceso de
ventas.

Es el conjunto de acciones especificas realizadas por los
comerciales para convertir un lead en un cliente.

Es la representacion visual de las PIPELINE DE VENTAS
oportunidades que pasan de una
fase del proceso a otra.

Descubrimiento

Permite proyectar las ventas a futuro
de la empresa = planificar.

Propuesta

Cierre
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Pipeline Comercial (cont.)

Cada negociacion fluctua en el pipeline siguiendo las etapas.

El numero de etapas del pipeline depende de:
« Eltamano de la empresa

« Su madurez comercial

A sales funnel looks ot the customer journey A sales pipeline looks at steps In o sales process

e Sus procesos

AWARENESS PROSPECTING

Lo que vende
QUALIFICATION

INTEREST
° EtC ] I @ MEETING
PROPOSAL

EVALUATION
NEGOTIATION

PURCHASE

CLOSING

LOYALTY
RETENTION
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Pipeline Comercial (cont.)

Metafora de la copa de champana:
podemos tener una gran cantidad de
prospectos entrando al pipeline, pero la
gran mayoria deberia caerse despues de
la etapa de calificacion; una vez que los pEs pSn pSn pEn
prospectos han pasado el punto critico, la

mayoria deberian de convertirse en

clientes que terminen el proceso de

ventas. m
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Pipeline Comercial (cont.)

Permite obtener métricas (“/o que no se mide no se gestiona”).

Una de las métricas mas comunes es el lead-to-sales
conversion rate, que mide cuantos /eads terminan en ventas
cerradas.

Estas meétricas (u otras) pueden ser al comienzo “descubiertas”
para ser luego mejoradas.

Permite proyectar hacia el futuro: salud del pipeline. Se
visualiza cuantas opp’s existen y sus volumenes ($):

Se pondera cada opp de acuerdo a una calificacion dada.
Se asigna un % de probabilidad de concrecion.
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Pipeline Comercial (cont.)

Otras meétricas:

Ratios leads/opp’s/wins

Generacion de nuevos contactos/leads
Presentacion de propuestas

Closed deals

Metricas de seguimiento de cuentas
Volumen de oportunidades/ventas
Margenes de ganancia (bruto, neto)
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'_Roles
i Pains fit Offering: Materiales
Segmento A— 4=y PV, — -« Servicio 1 ~ Pitch, —» Collaterals, - Estrategia, — Planning, = Campafiade °
Gains * Servicio 2 Prospeccién
. . . KPIs
— Pieli Gestién
Clientes — ‘ . ipe mg de
. /' Comercial
. i Cuentas
Roles
Pains  fit Offering: Maceriales y
Segmento N~ qump PV, — + Servicio 3 ~ Pitch, —» Collaterals, -» Estrategia, — Planning, — Campafia de '
L Gains « Servicio 4 Prospeccién

Perspectiva del Cliente
{vision externa)
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Perspectiva de la Empresa
(vision interna)

Fuente: Beyond Partners Consulting
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(Algunas)
Herramientas
Comerciales
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CRM (Customer Relationship Mgt)

Rastrea y mantiene la informacion de contacto con clientes asi
como la conversacion con éstos.

Los datos almacenados se pueden usar para segmentar,
registrar y reutilizar la informacion de

incidentes/touchpoints del cliente.

Ayuda a coordinar acciones.

Ayuda a medir los objetivos de ventas. Reatosrip
Ayuda a realizar un seguimiento g
de las campanas de marketing.
Ayuda con los follow-ups.

Q

Sales Calls E-Mail
Marketing

3
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Forbes Apvisor

CRM (cont°) The Best CRM Software of 2024

e Zoho CRM: Best for features and value

e Salesforce CRM: Best for reporting and analytics

= m #EasyWeekendProjects #TopTravelTech BestProducts Comparisons Reviews How-To News Deals Search 3 f . d 1
e monday.com: Best for project management and sales
PCMag editors select and review products independently. If you buy through affiliate links, we may earn commissions, which help support our testing.

e Apptivo: Best for a suite of business apps

Home > BestProducts > Sales & Marketing > CRM Software

e Agile CRM: Best feature-rich free option
The Best CRM Software for 2024 8 P
Customers are at the core of any business, and customer relationship L] Hubspot: BeSt CRM fOI' SaleS, marketil’lg and SeI'Vice
management (CRM) systems help you make the most of every interaction. 3 @ By Gadjo Sevilla & Neil McAllister
Find the one that best suits your needs with these tested picks. UpdatedMay6,2024 f X &

Bitrix24: Best for large teams
RELATED: Best Email Marketing Best Small Business CRM Best Marketing Automation L] HOIleyBOOk. BeSt fOI' Service pI'OVideI'S

e Nimble CRM: Best for social media integrations
OUR TOP 12 PICKS

e Salesmate: Best for built-in calling and text
Uightning Professional  sumpopuis ¢ Vst s ) e Zendesk Sell: Best CRM with help desk integrations
SR at Salesforce.com
e Pipedrive: Best for a la carte add-ons
Zoho Zoho CRM er User Per
(D CRM  sestorz0to piatom amproveats + vonnoiied . (P e Freshsales: Best for AI-powered sales features
Customers Annually at Zoho CRM
e Insightly: Best for traveling salespeople
g HubSpot CRM ump To Detalls Available . . o
HUBSEDE  ¢oiest o use JumpToDetals ¥ ubepot cR @ e SharpSpring: Best for marketing automation features
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Deals (0) ¢ Add

" Activity Notes Emals Cals Tashs Meetings i .
Brian Halligan Company (1)
x..-_'__-_." ' — m B Filter by: Filter activity (18/20) « All users « Q Tickets () + Add
@ = L + - =) e Artachments (0)
) Mosling - Cupcaite cruster Geme by Ciee Bech Playbooks (0) Create
g Sorward 50 taking & tour of the extra tasty
About this contact ACRAN BTN
' ) List memberships Manage
LB hubanat Toak » _
U
Call!
f ) 1) VOO
"¢
Email tracking
] 2N (Samoe ntact wned Me there
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Contacts ~ Conversations ~ Marketing ~ Sales v Service v Automation v Reports ~ Asset Marketplace -~ Partner -

Q Deal owner ~ Create date ~ Last activity da.. ~ Close date ~ All filters (0) Board actions v i Save view
SOURCED 7 APPLIED 2 PHONE INTERVIEW 3 MANAGER INTERVIEW 5 HIRED 4 CLOSI
Test deal - New Deal Deal worth 0 DACH - SMB New Deal Julie Rose Tanya Golding
Amount: $0 Amount: $1,200 Amount: $700

Task 18 days ogo
! No activity scheduled

testing

Task 7 months ago
! No octivity scheduled

HubSpot - New Deal
Amount: $5,000

Task a year ago
! No octivity scheduled

Dr. Jones
Amount: £5 700

Totalk: $13,590.00

weighted: $1,359.00 (10%

Task o yeor ago
! No activity scheduled

Gleaf - New Deal
Amount: $5,000

Task a yeor ago
! No activity scheduled

Total: $5,000.00

Weighted: $1,000.00 (20%

Prof. Ing. Jorge Corral — Edicion 2024

«®
Note 6 months ago
1 No activity scheduled

Mark Hochman
Amount: $500

o
Task a year ago
! No activity scheduled

Tristan King
Amount: $165

No activity for 2 years
! No activity scheduled

Totak $1,865.00

Weighted: $932.50 (50%) ©

(P}

Task a yeor ago
! No activity scheduled

Justin Long

-
o
Task a year ago
! No activity scheduled

Hailey Bieber
Amount: $200

Pl

Call 8 days ago
! No activity scheduled

Suffolk - New Deal

Total: $9,600.00

Weighted: $7,680.00 (80%) ©

Connor Devlin
Amount: $1

Ebba Johns - New Deal
Amount: $1,770

<

Dean Abbott
Amount: $6,290

G4

Totalk $8,061.00

won (100%) ©
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# hunter

A

(2) Home
A People [ Companies
Filters = 1 x

Q. Search People

Lists

Name

Job Titles

Persona

Q Search

[ Lists

Load Save

e [l Company 1% 4

9 Location

2. # Employees
“a Industry

2. owner

% Technologies
$ Revenue

Funding

Job Postings
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= Engage &) Enrich

Opportunities

) Saved Searches

<Y Total (391) Net New (286)
- + Save © Email £ Sequenc
B Qu
Jhoana Medina
Access Email

in

Juan Calderon -
Access Email
in

Vinaya Yadgiri
Access Email
in

Ara Bilazarian

Access Email
in
Cayla Snydeman

Access Email
in
Bernard Lotter

Access Email
in
Leilani Graham-Laidlaw

Access Email

in

(5 Get Uniimite

Rishabh Dhar
2 Access Email
in

Jonathan Stower
Access Email
in

Saved (105)

Apollo.io

Account Manager A S
> »

Apollo.io

Account Manager N :
P »

Apollo.io

Manager - Talent Acquisition A

* 0

Apollo.io

Director of Product Marketing A =
> »

Apollo.io

VP, People A

» 0

Apollo.io

SDR Manager A o
-

Apollo.io

Marketing Operations Manager A °
> »

in

in

in

in

§

\

Apollo.io
Senior Technical Product Manager A N )
® Oin
Apollo.io
Customer Onboarding Manager A
® O in f

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

Request Mobile Number

(=

=2

(=

87 days left in your free trial

3 11 New Job Changes

Cancun, Mexico

Bogota, Colombia

Bengaluru, India

New York, New York

New York, New York

San Francisco, California

Halifax Regional Municipality, Ca...

San Francisco, California

Portland, Maine

1-250f391 4 1 v )

190

190

190

190

190

190

190

190

190

AT

B B At Import ¥

I¥ Relevance ~

computer software

computer software

computer software

computer software

computer software

computer software

computer software

computer software

computer software

sale

sale

sale

sale

sale

sale

sale

Upgrade Now for Unlimited Access to Our Database

sale

sale

UNIVERSIDAD
DE LA REPUBLICA
URUGUAY

Add Hunter to your toolkit.

More than 2,000,000 professionals use Hunter to build more
connections and grow their business.

# hunter

Complete search

Most common patter: (firsti@hunter.jo

Samara Al Badri Cus

samara@hunter.io ©

Julien Salinas.

jullen@hunterio ©

Frangols Grante Cof

francols@huntero ©

Juliette Robin

julerte@hunterio ©

Chrome extension - Free
© Add to Chrome (it free)

(12,000+ reviews)
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Referencias & Material Extra

Libro “Selling the Cloud” de Mark Petruzzi y Paul Melchiorre

Libro “Total Selling: A Step-By-Step Guide to Successfull Sales” de Warren Wechsler

https://www.salesforce.com/blog/what-is-solution-selling/

https://blog.hubspot.com/sales/solution-selling

https://www.beyond.partners/es/insights-noticias/

https://www.salesforce.com/mx/resources/articles/sales-pipeline/

https://blog.hubspot.es/sales/pipeline-ventas-quia

https://www.pmi.org/learning/library/challenges-fixed-price-contracts-9640

https://blog.hubspot.com/sales/bant
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