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PLAN COMERCIAL

Introduccién

El presente documento contiene el Plan Comercial a implementar por Ensamble
Artesano para los clientes B2B (Estudios de Interiorismo y Arquitectura, Desarrollos
Inmobiliarios, Hoteles, Tiendas Boutique, Corporativos, etc.)

Partimos del funnel de ventas, gue muestra las diferentes fases por las que pasa el lead
hasta convertirse en cliente y las personas responsables en cada una de las fases.

A continuacion, nos sumergimos en el detalle de las tareas que se deben llevar a cabo,
para concluir esta parte con los objetivos en cada una de las fases del funnel.

El siguiente punto destacado es la obtencion de leads. Se indican las diferentes
fuentesy métodos para garantizar que el funnel siga ensanchandose tanto por
outbound como por inbound.

Luego, nos adentramos en el Customer Journey de un cliente tipo desde que conoce
Ensamble Artesano hasta la postventa, para sefalar qué va ocurriendo por detras en
cada una de las fases del funnel.

Finalmente, abordamos varias recomendaciones que nos ayudaran a maximizar la
eficienciay a obtener mejores resultados.
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Funnel de venta
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Primera Comprometido -
Prospeccién Contacto inicial reunion Interés/revisando Cerrado/pagado
Identificaciéon | Conseguir Realizar Conseguir Contacto Conseguir Realizar L .
. . ) . Negociacién | Cierre deal
de targets contacto contacto respuesta exploratorlo Interes cotizacion
Outbound 4T Inbound 4T

Entrada de leads Entrada de leads

Activacion herramientas de

prospeccion

Identificacion y activacion de redes

canal
9 Prospeccion
Business Visitas presenciales
Developmen

evelopme .t Envio emails, whatsapps y llamadas
Representative
(BDR) Cualificacion de leads
Mantener actualizado CRM (Salesforce)
Dar respuesta a emails inbound
Entender necesidad y dar respuesta
Asegurar

3

Salesy
Customer
Success

satisfac. cliente

Mantener relacion con antiguos clientes para generar
recurrenciay fidelizacion

Compartir informacion a comunicacion sobre las inquietudes de los clientes

Mantener actualizado CRM (Salesforce)
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Detalle de tareas
Business Development Representative (BDR)

Tarea

Fase del funnel
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En qué consiste

Activacion de
herramientas de
prospeccion

Identificacion de
targets. // Conseguir
contacto

Para la prospeccion de clientes se pueden usar diferentes herramientas o plataformas. Deberan dejarse listas para su
uso. (Detalle se muestra en slide 9)

Identificaciéon y
activacion de redes
canal

Identificacion de
targets // Conseguir
contacto

Las redes canal con aguellos agentes que pueden conseguir que lleguemos a muchos potenciales leads de una Unica
tirada. Por ejemplo: Asociacion de restaurantes mexicanos en Espana. Es necesario identificar estos agentes y
activarles para que nos den acceso a su red.

Prospecciéon

Conseguir contacto

Consiste en hacer uso de las herramientas de prospeccion para identificar y buscar activamente clientes potenciales a
los que contactar.

Visitas presenciales

Conseguir contacto //
Realizar contacto

Ir fisicamente a la localizacion donde se encuentra nuestro lead es clave para captar la atencion, generar interésy
confianza y llegar al tomador de decisones de manera mas rapida.

Envio de emails,
WhatsApp y llamadas

Realizar contacto //
Conseguir respuesta

(Detalle se muestra en slide 5)

Dar respuesta a emails
inbound

Contacto exploratorio
// Conseguir interés

La pagina web cuenta con una seccion enfocada en el canal B2B, la cual tiene un Call-To-Action (CTA) que lleva a los
potenciales leads a contactar con Ensamble Artesano mediante un formulario. Estos contactos llegan a la direccion de
email del BDR. EI BDR debe responsabilizarse de dar respuesta a estos emails y perseguir las posibles oportunidades.

Cualificacién de leads

Conseguir contacto //
Realizar contacto //
Conseguir respuesta //
Contacto exploratorio

La cualificacion de leads es el proceso que determina si el lead encaja con el perfil del cliente ideal o si tiene
posibilidades de convertirse en uno de ellos. Hay que validar si tiene autoridad para tomar la decision de compra (y si
no, conseguir que nos redirijan a la persona correspondiente), si cuentan con presupuesto, etc. (Detalle se muestra en
Slide 6)

Mantener actualizado
CRM (Salesforce)

Conseguir contacto //
Realizar contacto //
Conseguir respuesta //
Contacto exploratorio

Todas las oportunidades y el estado en el que se encuentran deben reflejarse en el CRM (Salesforce). Es conveniente
reflejar la mayor informacion posible, de tal manera que si otra persona agarra ese lead pueda saber qué se estaba
ofreciendo y cuales eran los intereses e inquietudes del lead.
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Zoom In: —
“Envio de emails, Wikl
whatsapps y llamadas”
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Zoom In:
“Cualificacion de leads”

A continuacion, se muestran las caracteristicas y preguntas a resolver
por cada lead para poder cualificarlo

« EMPRESA / ORGANIZACION / PROYECTO AL QUE PERTENECE

« TIEMPOS A CONSIDERAR: ;Cuales son las fechas estimadas para iniciar y finalizar el proyecto?
(Identificar si se encuentra en una etapa inicial, si tiene cierta urgencia...)

« PRESUPUESTO: ;Cual es el presupuesto aproximado que tiene destinado para este proyecto?

+ CANTIDAD DE PIEZAS / VOLUMEN DEL PEDIDO: ; Cuél es el tamafo estimado de los espacios que
desea decorar o equipar con nuestras piezas?

« TIPO DE PIEZAS: ;Cual es el estilo preferido o tematica que busca?
« UBICACION: ; Dénde se requieren las piezas? ¢ Una o varias localizaciones?

« ESPECIFICACIONES ESPECIALES: ; Tiene alguna preferencia especifica en cuanto a los materiales o
técnicas de las piezas? ¢ Hay alguna restriccion o requisito especial que debamos considerar en el
proceso de seleccion y entrega de las piezas?
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Detalle de tareas

Sales y Customer Success

IGENERIS-ENSAMBLE ARTESANO

El perfil de Sales y Customer Success debe encargarse de agarrar los leads cualificados por el BDR y conseguir

cerrar la venta, lo cual pasa por conseguir el interés del lead, realizar la cotizacion, y negociar en el caso de que sea

necesario. De este modo, también como parte de su rol, debe cumplir con las siguientes tareas:

Tarea

Fase del funnel

En qué consiste

Entender necesidad y
dar respuesta

Contacto exploratorio //
Conseguir interés //
Realizar cotizacion //
Negociacion

El contacto exploratorio se basa en entender la necesidad del cliente y saber ofrecer una solucion. Para ello
debemos tener una junta con el lead y ganarnos su confianza. Posteriormente, en la mayoria de las ocasiones le
compartimos un catélogo con los productos que se ajusten a su necesidad. Tenemos que conseguir su interésy
gue nos pida una cotizacion.

Compartir informacioén
a comunicacioén sobre
las inquietudes de los

clientes

Contacto exploratorio //
Conseguir interés //
Realizar cotizacion //
Negociacion // Cierre deal

El estar en contacto directo con los potenciales clientes nos permite tener un “feeling de mercado” de mucha
utilidad para EA. Los insights que saquemos de las conversaciones delbbemos compartirlos con el equipo de
comunicacion, para que asi lo reflejen en los diferentes medios (Pagina welb, redes sociales, etc.) y lleguemos a
mas leads inbound.

Asegurar satisfaccion
del cliente

Cierre deal

Una vez cerrado el deal, debemos asegurarnos de que los productos pedidos lleguen en tiempo y forma, y de que
el cliente esté contento con la compra realizada.

Mantener actualizado
CRM (Salesforce)

Contacto exploratorio //
Conseguir interés //
Realizar cotizacion //
Negociacion // Cierre deal

En el momento en el que el BDR nos deriva un lead, la responsabilidad del mismo en el CRM pasa a ser nuestra.
De este modo, debemos reflejar el estado en el que se encuentra a medida que vaya avanzando, asi como
cualquier informacion relevante para la venta.

Mantener relacién con
antiguos clientes para
generar recurrencia y
fidelizacion

Realizar cotizacion //
Negociacion // Cierre deal

El ciclo de vida de un cliente no termina con la compra. Es por ello que también debemos darles seguimiento en
la postventa para conseguir nuevas compras (estar pendiente de nuevos proyectos que tengan, comunicar
nuevos productos que encajen con sus necesidades, informar de novedades y promociones, etc.)

Es importante construir relaciones a largo plazo y establecer vinculos duraderos con los clientes.
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Objetivos

Primera Comprometido -
Prospeccion Contacto inicial reunion Interés/revisando Cerrado/pagado
Identificacion| Conseguir Realizar Conseguir Contacto Conseguir Realizar o .
. . - . Negociacién | Cierre deal
de targets contacto contacto respuesta exploratorio | interés cotizacion
Diario - - 24-30 - 4-6 - - - -
Semanal - - 120-150 - 24-30 - 10-12 - -
Mensual - - 480-600 - 96-120 - 38-48 - 19-24
Total hasta i 5750-7200 i 11521440 i 461-576 . 231-288
agosto 24

Conversion |— 20% T| 40% Tl 50% —T

Los objetivos se basan en nimero de cierre de deals, considerando un ticket medio de 50,000 MXN/deal para 260 deals. En el
caso de vender tickets mas pequenos, debera compensarse aumentando el numero de cierre de deals. El objetivo final es llegar
a facturar 13M MXN a partir del canal B2B antes de agosto de 2024.

Nota: Los objetivos que se muestran son para todo el canal B2B, es decir, son responsabilidad de varias personas.
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Origen de leads

El funnel debe ir enriqueciéndose con nuevos
leads continuamente. Para ello se plantean Outbound Inbound

diferentes fuentes donde conseguir leads: Coritacies (EEE v refericos)

Revistas

o o b

Redes sociales

LinkedIn

Generadores de contenido

Participacion en ferias

o &

Organizaciones de artesanos

Partners

Realizar eventos

Tienda web

Tienda fisica

(*) Existen soluciones de prospeccion como Snov.io, Q}
Lusha, o Apollo, las cuales sirven para obtener emailsy

Visitas presenciales

teléfonos, y automatizar los contactos. En el caso de . o
Ensamble Artesano, debido a que la manera de contactar SO' uciones de prospeccion
es muy personalizada y tenemos aln muchas fuentes en

las que nos podemos apalancar para obtener contactos,
proponemos no activarlo por el momento. ﬂ} Fuentes con mayor potencial en este momento


https://snov.io/es/
https://www.lusha.com/
https://www.apollo.io/
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Customer Journey y Blueprint - Outbound

El Blueprint refleja todo lo que ocurre a lo largo del proceso de compra de un

cliente, tanto lo que es visible para los ojos del cliente, como lo que no lo es.
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E Contacto Evaluaciény elecciéon Compra Post-compra
5
9,
Realiza . . . . . .
i Mira el Evalda los Selecciona Pide Recibe los Usa / Disfruta
>3 [Conoce EA contacto con . N Paga
© EA catalogo productos productos cotizacion productos los productos
%]
-]
O

(7))
<
e Mensaje / Llamada /
a8 Visita presencial
>
w
Linea de
interaccion
n N
Q
2
9 Envia comunicacion
(e}
Linea de
visibilidad
Prepara contacto
w (investiga lead,
g escribe email)
[
(9]
4
(] .
5 Identifica el

potencial del lead
(Cualificacion)

Video llamada /
Junta presencial /
Showroom

Catalogo digital

AN o o

Mantiene junta Envia catalogo

)

Prepara catalogo
adecuado a las
necesidades

AN

Catalogo digital

Soluciona dudas sobre productos

o

Prepara cotizacion

Email / WhatsApp

Email / WhatsApp

0

Envia cotizacion

Da seguimiento hasta obtener respuesta y avanza el lead a la siguiente etapa del funnel

AN

Actualiza estado del lead en el CRM

Q Business Development Representative (BDR)

Transferencia +

Ernail Email / WhatsApp

Email / WhatsApp

o

Asegura satisfaccion
del cliente

(o) oy

Asegura llegada de
productos

Da seguimiento para
generar recurrencia

Q Salesy Customer Success
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Best practices

Algunos tips y buenos habitos para tener en cuenta durante el proceso comercial.

* Los leads que lleguen de inbound (proactivamente el cliente potencial nos ha buscado) deben atenderse con prioridad, me manera rapida
y efectiva.

« Esimportante tener ownership y responsabilizarse de la parte del funnel que nos corresponda.

* No solo pedir, también dar. No queremos transmitir continuamente el mensaje de “jcompra, compra, compra!”. Podemos invitar al
showroom a ver las piezas o proponer llevarlas a donde esté el lead, invitar a talleres tematicos o a eventos, etc.

« Antes de realizar el primer contacto, observar. Para maximizar el ratio de respuesta, es importante conocer el lead y/o la empresa a la cual
Nnos vamos a dirigir. Para ello, dedicar minimo 10 minutos a hacer research. Por ejemplo, si queremos dirigirnos a un desarrollo hotelero
debemos investigar: Qué proyectos estan haciendo y de qué tipo son, cuantos hoteles han abierto, cual es el precio medio de las
habitaciones, cOmo suelen equipar las habitaciones, etc. Es importante ir mas alla.

* En el caso del contacto por email, asegurarse de que las primeras 10 palabras atraigan la atencion del receptor, ya que es lo que ve como
vista previa en su bandeja de entrada. Recuerda: email sin abrir = lead que no avanza en el funnel.

« Tener un CTA (Call-To-Action) claro es esencial durante el contacto en frio para que el lead tome accion.
* En el caso de que lo tengamos, dirigirse a las personas por su hombre.

+ Darle un toque personal. A dia de hoy, con el crecimiento de la inteligencia artificial y las herramientas de automatizacion, mostrar que no
eres un robot puede ser un game changer. Aprovecha el research que hiciste previamente y no le des mucho protagonismo (Por ejemplo,
incluirlo a modo de “Postada”).
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