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Introduccidn

Un proceso de ventas consta de varias etapas. La etapa de generacion de demanda es una de
las actividades méas importantes del proceso debido a que su funcion es informar,
comunicar los beneficios de adquirir un producto o servicio y despertar el interés de compra
de clientes potenciales. Representa el inicio de lo que puede terminar como una venta 'y un
ingreso para la compafiia. El éxito de un proceso de ventas se mide con el nimero de
oportunidades de venta que son producidas en un periodo de tiempo.

La Direccion Comercial de la empresa 2Bsmart de México, S.A. de C.V. no cuenta con una
estrategia de generacién de demanda del software denominado “ERoom”. Esta carencia ha
producido ineficiencias durante su proceso comercial, lo cual ha provocado que las ventas
sean muy inferiores a las esperadas.

La presente Tesina es una propuesta que tiene por objetivo optimizar la generacion de
demanda del software ERoom, mediante la creacion e implementacién de una estrategia de
comunicacion e informacion méas eficiente que la actual. Pretende lograr con su
implementacion el mayor nimero posible de oportunidades de venta del software.

En el Capitulo | de este documento se presenta a la empresa Bsmart, su estructura
organizacional, productos, servicios y clientes para mostrar el contexto en el que es
realizado el proyecto.

En el Capitulo 1l es analizado el proceso actual de ventas del software ERoom y revisados
con detenimiento los materiales informativos y promocionales que Bsmart utiliza
actualmente, con el proposito de detectar fallas u oportunidades de mejora.

En el Capitulo I11 es presentada una propuesta de campafia de generacion de demanda.

En el Capitulo IV esta la parte mas importante del proyecto ya que contiene el desarrollo
completo de la solucion conceptual que fue disefiada especialmente para prospectar con
clientes de la industria farmacéutica. Este capitulo contiene imagenes de pantallas y folletos
que fueron elaborados como parte del ejercicio de comunicacién, para alcanzar una mas
eficiente presentacion de informacion, tanto de manera escrita como gréfica.

Dada la importancia y el uso extensivo de la comunicacion grafica empleada en este
proyecto, ha sido incluido en el Anexo | un texto denominado “La infografia como
herramienta de comunicacién” que tiene como propdésito explicar la importancia de los
infogréficos como instrumentos para informar y transmitir conocimiento.

Queremos destacar que el proceso de creacion de un infogréfico es un sofisticado ejercicio
de comunicacion, apoyado por imagenes.



No es un requisito ser disefiador gréfico o artista visual para elaborar infografias. Lo que se
requiere es tener capacidad de sintesis y abstraccion para tomar un concepto complejo y
transformarlo en un medio de comunicacion compuesto por una serie de vifietas elaboradas
por simbolos y elementos gréficos, que funcionan como una explicacion facil de entender
de manera sencilla y rdpida.

Desde un angulo tedrico, el presente trabajo servira para estudiar y reflexionar acerca de la
comunicacion y la importancia que tiene su adecuada utilizacién en un proceso de venta.
Sacara provecho de las distintas teorias de la comunicacion y mercadotecnia y durante el
proceso se hara epistemologia del conocimiento existente.

Desde el punto de vista metodolégico, este documento generara un conocimiento til para
la Direccion Comercial de la empresa 2Bsmart de México, S.A. de C.V., que debera ayudar
a incrementar el promedio de prospectos calificados de venta con que cuenta actualmente.

En cuanto a su alcance, este trabajo aspira a ser referencia para empresas con necesidades
de comunicacion similares a las que aqui se muestran.



Capitulo I. 2Bsmart de México, S.A. de C.V.
Antecedentes

2Bsmart de México, S.A. de C.V. es una empresa mexicana de Tecnologia de Informacion.
Su nombre comercial es Bsmart. Inicid sus operaciones en el afio 2001, como desarrollador
de aplicaciones Web. Desde entonces ha ido diversificando de manera permanente su
portafolio de productos y servicios. A continuacion se presenta mas informacién sobre la
compafiia con el objeto de establecer el contexto completo del proyecto.

Estructura organizacional

La empresa cuenta con 9 recursos humanos con puesto de mando que se desempefian bajo
el siguiente organigrama:

a
Direccion
General
Direccion de Direccion
Servicios Comercial
8 Gerencia de Gerencia de 8 Gerencia de Gerencia de
Gerencia de Y : Gerencia de ;
Administracion Atencion a Soluciones AR S Apoyo Estrategias
Clientes de Negocio Técnico de Tl

FIGURA 1. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

a) Direccién General
Es ocupada por el propietario y representante legal de la empresa.

b) Direccion de Servicios
Es la responsable de la operacion interna de la empresa asi como de la gestion
administrativa de los proyectos.

c) Direccién Comercial
Tiene como responsabilidad la generacion de demanda, prospectacion de clientes y
la venta de las diferentes soluciones que ofrece la empresa.



d)

9)

h)

Gerencia de Administracion

Es responsable de realizar las actividades de administracion de la empresa asi como
de coordinar el trabajo de las empresas externas que cubren las funciones de némina
y contabilidad.

Gerencia de Atencion a Clientes
Entre sus funciones esté el dar seguimiento administrativo con los clientes de todos
los proyectos que se encuentran facturados y en proceso de ejecucion.

Gerencia de Soluciones de Negocio

Es responsable del disefio de las soluciones que se definen para los clientes asi
como de las propuestas conceptuales y econémicas. Trabaja en colaboracion con la
Direccion Comercial.

Gerencia de Almacenamiento

Recurso técnico especializado en hardware y software de almacenamiento. Participa
en labores de preventa y es responsable de labores de implementacion de las
soluciones.

Gerencia de Apoyo Técnico
Recurso técnico especializado en hardware y software. Participa en labores de
preventa y es responsable de labores de implementacion de las soluciones.

Gerencia de Estrategias de T1
Brinda servicios de consultoria y asesoria para la creacién de estrategias de
Tecnologia de Informacion.

Es importante destacar que, como puede notarse en el organigrama, la empresa no cuenta
con un area de ventas. Debido al tamafio de la compafiia no se cuenta con un departamento
dentro de la Direccién Comercial que esté a cargo de definir estrategias comerciales y de
venta. Los responsables de las areas administrativas y tecnoldgicas tienen que hacer uso de
sus propias habilidades o recursos para realizar labores de venta. Esto afecta seriamente el
proceso de venta en todas sus etapas.



Productos y servicios

Para efecto de presentar la oferta comercial de Bsmart, se muestra la siguiente lista de
servicios y productos:

a) Hardware y equipamiento

0 Arreglos de discos.
Storage Area Networks (SAN).
Networked Attached Storage (NAS).
Content Addressed Storage (CAS).
Archiving.
Escéaneres de volumen medio y alto.

O O0O0O0O0o

b) Software

Digitalizacion.

Reconocimiento Optico de Caracteres.
Administracion de contenido digital.
Virtualizacion.

Colaboracion electronica.

Inteligencia de negocio.

Respaldo automatizado de datos.

Respaldo automatizado de PC’s y Laptops.

O 000000 O0

c) Servicios de consultoria

Desarrollo de software.

Asesoria en temas de Tecnologia de Informacion.
Planeacion estratégica.

Pdlizas de servicio.

Soporte técnico.

Digitalizacion de documentos.
Respaldo de informacion.
Recuperacion ante desastres.
Respaldo de PC’s y laptops.
Inteligencia de negocio.
Aplicaciones analiticas.

Tableros de control.

Publicacién dinamica.

Colaboracion electrdnica.
Administracion electronica.
Administracion de contenido digital.

@]

O0O0O0O0O00O0O0O0O00O0O0O0

d) Asesoria consultiva
Combinacion de hardware, software y servicios que sirve para resolver necesidades
especificas de los clientes.

e) Soluciones verticales



Una solucion vertical es una mezcla de hardware, software y servicios que es disefiada
para atender los requerimientos y resolver los problemas que ocurren de manera
frecuente en cierto tipo de empresas y procesos.

La solucion propuesta por este documento considera la creacion de una solucion
vertical, dirigida a empresas de la industria farmacéutica.

En la lista anterior fue enumerada la oferta comercial de 2Bsmart. Presentar esta cantidad y
variedad de productos y servicios de una manera ordenada, jerarquizada, que sirva para
mostrar informacion de interés para prospectos y clientes, representa un importante reto de
comunicacion.

Representaciones comerciales

Se denomina como canal a una compaifiia que sirve como enlace entre la empresa que
fabrica un producto y su consumidor final. Un canal posee la representacién comercial de la
empresa fabricante y su funcion es realizar la promocion, venta y distribucion de sus
productos y servicios. Este modelo de venta existe debido a que sin la participacion de
canales, los fabricantes no tendrian capacidad suficiente para vender de manera masiva.

2Bsmart es un canal de ventas de cinco empresas que a continuacion se enumeran:

a) EMC Corporation
Empresa dedicada a desarrollar soluciones de hardware para el almacenamiento de
datos y software para la captura y administracion de informacion y contenido digital.
Debido al margen de ganancia que generan, los productos de EMC son los mas
importantes en el esquema comercial de 2Bsmart. A continuacién una lista de las
soluciones que vende:

0 Administracion de contenido

Digitalizacion

Almacenamiento de datos

Gestion de proyectos y colaboracion

O OO

b) Bitam
Es un proveedor global de soluciones y aplicaciones de inteligencia de negocios y de
administracion del desempefio corporativo.
Bsmart comercializa las soluciones de Inteligencia de Negocio de Bitam.

c) Iron Mountain Incorporated
Es una empresa dedicada a crear soluciones para reducir los costos y los riesgos
relacionados con la proteccion y el almacenamiento de la informacion.
Provee administracion completa de registros, proteccion de datos y soluciones de
destruccidn de la informacion.

10



d)

Bsmart comercializa la herramienta Connected, utilizada para generar respaldos
automatizados de PC’s y laptops.

Kodak

Empresa multinacional con productos que van desde escaneres para la digitalizacion de
papel, sistemas de impresién y publicacion asi como herramientas para apoyo en la
exploracion espacial.

Bsmart vende la linea completa de escaneres de volumen medio y alto para el
procesamiento de imagenes.

PTC

Empresa lider mundial en la creacién de software para el disefio mecanico asistido por
computadora. Sus productos son una familia de aplicaciones para el disefio de
productos y el desarrollo a través de todas las industrias de manufactura.

Bsmart distribuye la solucién de gestion de contenido Windchill.

Han sido enumeradas las distintas empresas con las que Bsmart colabora como su canal de
venta. La descripcion de sus productos es relevante debido a que por su diversidad se
requiere, de manera urgente, definir una estrategia informativa y de comunicacion capaz de
presentar, de forma integral ante prospectos y clientes, la oferta de productos y servicios.

Clientes

A continuacion una lista de los clientes mas importantes a los que Bsmart ha vendido
productos o servicios:

Banco HSBC Walmart Seguros AIG
AFPCrecer Toyota Motors Grupo Corvi
Eli Lilly ICAVE Seguros GNP
Metlife SAB Miller IKUSI
Elektra Banco Walmart Banco Azteca

Asociacion Mexicana de | Instituto de  Seguridad | Palacio de Hierro

Comercio Electrénico. Social del Estado de México
y Municipios
Toyota Financial Services Toyota Agencias Probiomed

11




Es importante notar la diversidad de la actividad de las empresas que son clientes de
Bsmart: instituciones de tipo financiero, dependencias de gobierno, tiendas departamentales
y agencias automotrices. Cada una de estas empresas cuenta con necesidades y
requerimientos muy especificos a su modelo de negocio y giro comercial. Ofrecerles
productos y servicios requiere de una comunicacion lo mas eficiente posible.

De esta manera es como fue presentada la oferta comercial de productos y servicios de la
empresa 2Bsmart de México, S.A. de C.V., asi como sus antecedentes, estructura
organizacional y clientes.

12



Capitulo I1. Proceso actual de venta del software ERoom por la empresa
2Bsmart de México, S.A. de C.V.

En este capitulo se explican las caracteristicas del software ERoom y se describe la manera
en la que la empresa Bsmart realiza su comercializacion.

El software ERoom

Desde agosto del afio 2006 la empresa 2Bsmart de México S.A. de C.V. es distribuidor
autorizado por la empresa EMC para la venta de su software de colaboracion electronica
ERoom.

Esta aplicacion Web sirve para controlar proyectos y facilita la colaboracion, coordinacion
y supervision de la operacion de grupos de trabajo de manera electronica y automatizada.
Permite a sus usuarios compartir datos e intercambiar informacién de manera segura.
Ayuda a los equipos de las empresas a compartir informacion, gestionar proyectos y
realizar a tiempo la entrega de productos de calidad y materiales, de asistencia o de
prestacion de servicios.

A continuacion una lista de los beneficios méas importantes que ofrece ERoom como
herramienta de control de proyectos y colaboracion electronica en comparacion con los
productos que compiten en su nicho:

a) Integridad y consolidacion de la informacion
ERoom ofrece un conjunto de herramientas de colaboracion que funcionan de manera
integrada. Almacena archivos en un solo lugar lo que permite que la informacion se
mantenga consolidada y que no pierda integridad durante todo el proceso de
colaboracion.

b) Colaboracion en toda la empresa y fuera de ella
Coordinar un grupo de trabajo es una tarea demandante que exige un conocimiento
minucioso del proceso que habra de ser realizado y de las interacciones que son
necesarias entre los participantes.
ERoom facilita al lider de proyecto la comunicacion con los usuarios y la visibilidad del
estatus del proyecto en tiempo real. Ayuda a empleados, socios y proveedores a trabajar
juntos de manera eficaz.
Los miembros del equipo pueden acceder de forma remota a la informacion del
proyecto en linea y trabajar fuera de linea, tal y como sea necesario.

c) Planificacion y gestion de proyectos de manera eficaz
ERoom ofrece herramientas para colaboracion electrénica que se encargan
predominantemente de ofrecer un ambiente de comunicacion y colaboracion para la
ejecucion de proyectos. Incorpora una funcionalidad como valor agregado que la
distingue de esas herramientas: la posibilidad de generar indicadores de desempefio por
participante y por proyecto.

13



d)

La supervision de los grupos de trabajo y la evaluacion de su desempefio son temas de
interés para las empresas debido a que les permite medir su nivel de productividad. El
contar con una aplicacion que permita llevar una inspeccion en tiempo real del avance
de sus procesos y la participacion de sus recursos facilita la gestion y permite al
coordinador tomar decisiones con oportunidad.

Mejora de las comunicaciones y los procesos empresariales
Una ventaja importante de usar ERoom es que la comunicacion se realiza de manera
automatizada e inmediata y ocurre a partir del grado de avance del proyecto. Es posible
configurar ERoom para que emita notificaciones a grupos de trabajo y usuarios
especificos con base en el cumplimento o retraso de las tareas.

Conforme es utilizada la herramienta y a medida que los proyectos finalizan con éxito,
los empleados mejoran en su desempefio gracias a que comparten conocimientos y
desarrollan otros nuevos para hacer mas eficaces procesos de negocio.

Administracion de archivos
La posibilidad de contar con un depoésito Unico para los archivos generados por el
proyecto es muy importante debido a que permite ofrecer a los participantes una sola
fuente de informacién consolidada. Todos los usuarios comparten los mismos archivos
en vez de las tradicionales copias que son susceptibles de provocar errores por
versionamientos incorrectos.

Sincronizacion

Todos los usuarios de ERoom pueden contar con informacion actualizada y consistente
en tiempo real debido a que de manera automatica es realizada una sincronizacion entre
los enlaces de contenido resguardados en las carpetas individuales de ERoom con el
contenido en las carpetas unificadas del repositorio.

Los anteriores son los beneficios principales de ERoom como herramienta de control de
proyectos y colaboracion electronica. En capitulos posteriores y como parte del desarrollo
de la presente tesina se explican con mayor detalle algunas caracteristicas del software.

14



Situacion actual de la comercializacién de ERoom en 2Bsmart

Debido a la capacidad financiera de la industria farmacéutica mexicana, la Direccion
General de Bsmart tiene especial interés por vender productos y servicios de tecnologia de
informacion a empresas de este sector. Con base en lo anterior, en octubre del afio 2006, la
Direccion Comercial de Bsmart inici6 la promocion y difusion de ERoom.

Para marzo del afio 2008 (diecisiete meses después de haber iniciado la promocién del
software) Bsmart atn no habia logrado vender ninguna licencia ni contaba con informacion
que permitiera determinar si los prospectos con los que contaba eran oportunidades reales
de venta. La causa de este problema radica en que 2Bsmart de México, S.A. de C.V. no
cuenta con una estrategia de generacién de demanda ni utiliza un método para la
calificacion de oportunidades de venta.

ERoom no es parte de los productos que Bsmart comercializa con mayor margen de
ganancia y por ello los recursos humanos asignados a la venta de este software fueron
utilizados para atender con prioridad la venta de otros productos mas rentables.

En la actualidad existe una demanda creciente de soluciones de colaboracion en el mercado,
que obligan a la compafiia a prestar mayor atencion y destinar mayores recursos a la
promocion de ERoom. Por esta razén es critico definir una estrategia de generacion de
demanda.

El proceso que se ejecuta para vender el software ERoom y que ha dado malos resultados
consiste basicamente en los siguientes componentes:

1) Prospectacion telefonica.

2) Correo electronico

3) Pagina Web

4) Presentacion corporativa de 2Bsmart de México, S.A. de C.V. (Power Point).
5) Presentacion de ERoom creada por la empresa EMC (Power Point).

6) Demostracion funcional del producto.

15



Problematica detectada

A continuacién se presenta con mayor detalle una revision de los componentes actuales del
proceso de venta con objeto de analizar su problematica.

1)

2)

3)

Prospectacion telefonica
La prospectacion telefénica no es ejecutada con base en un guion o procedimiento

de venta. El prospectador de Bsmart hace una llamada telefonica con base en una
lista de nimeros obtenidos de directorios de empresas. Al realizar la Ilamada ejecuta
una conversacion improvisada, acorde con el grado de interés mostrado por el
prospecto.

La carencia de un método documentado para la realizacion de la llamada deja al
vendedor sin las herramientas suficientes para la éptima ejecucion de su trabajo.
Ademas, la falta de una estructura previamente definida para la conversacion hace
que la duracidn de la llamada sea variable y en la mayoria de los casos extensa. Esta
variacion hace ineficiente el uso del tiempo del prospectador e incrementa los costos
en tiempo y esfuerzo del proceso.

Correo electrénico
Los textos de los comunicados que son entregados a los prospectos a través de

correo electrénico son escritos de manera libre, dependiendo de la particularidad de
cada prospecto.

No existe una estructura para la redaccion ni contenido homologado previamente
definido por la Direccion Comercial. Esto representa un problema desde el punto de
vista de comunicacion ya que no se ofrece un mensajes de corte institucional que
pueda ser utilizado de manera genérica.

Pagina Web

A continuacién se presentan las principales paginas del sitio Web de 2Bsmart de
México, S.A. de C.V. que funciona actualmente y que fue desarrollado por la
Direccion Comercial. EI objetivo es hacer un andlisis y deteccion de sus fallas con
el proposito de identificar sus puntos de mejora.
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INICIO
SOLUCIONES ‘

PRACTICAS

iBienvenido a 2BSmart de México!

Bsmart apoya a sus clientes en distintos proyectos

SERVICIOS dando una solucidn integral. asi como darle valor a
sus activos de informacidn con la mejor tecnologia
ALIANZAS ] g

para lograr su objetivo. aprovechando al maximo su

NOTICIAS inversion

Digitalizacion de : 5
Documentos @M ol cias
a— Empresariales

Los documentos, dentro de| En la actualidad. el
& las empresas, juegan un | tema de regulaciopes
- || papel muy importante, Sin | _es un tema comun
embargo, las empresas | Existen analisis de los

manejan grandes desafios informaticos

volumenes de informacidn operacionales y

en papel con altos costos | estratégicos asi como

y diferentes formas de las oportunidades

administracion. Bsmart ha

apoyado en la reduccidn * Sarbanes-Oxley Arbortext anuncia
de estos costos. o Factitacisn allanéz ﬁgx?g’?mad

Electrdnica

FIGURA 2. PAGINA DE INICIO

Las empresas que podrian requerir las soluciones que ofrece Bsmart dificilmente
encontraran atractiva o U(til a una empresa que posee una pagina Web tan
ineficientemente elaborada (desde un punto de vista de la comunicacion).

La informacion que ofrece la pégina de inicio cuenta con errores gramaticales y
ortogréaficos. Esto produce la impresion de que la empresa Bsmart es poco profesional.

La pagina presenta cuatro tipos de letra diferentes y textos desalineados que dan una
impresion de poco orden y falta de intencion.

Con respecto a las imagenes de la pégina, estas son genéricas, de distinta calidad
visual. No aportan valor al mensaje que se pretende comunicar.

El banner de la parte superior de la pagina se encuentra vacio. No ofrece informacion
ni opciones de navegacion en el sitio Web. Esto desaprovecha el espacio que podria ser
utilizado para promover productos o presentar informacion.
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LINEASDENEGOCIO,  ECM  STORAGE B w8

SOLUCIONES

Estamos convencidos que una falta de planeacion tencoldgica empresarial puede acarrear problemas
como: dificultad en la toma de decisiones. problemas en la integracion y administracion de la
informacion. tanto estructurada como no estructurada. asi como altos costos operacionales que afectan
la productividad de las empresas.

Con base en nuestra experiencia. en Bsmart tenemos soluciones enfocadas a apoyar las necesidades
especificas de nuestros clientes. siendo las siguientes nuestras lineas de negocio

Practicas de Negocio

FIGURA 3. PAGINA DE SOLUCIONES

La primera opcion del mend de la izquierda conduce a la pagina titulada como
“Soluciones”.

El texto de esta pagina contiene fallas en la redaccién asi como un diagrama que es
dificil de leer, no solo por la rotacién de 90 grados en la que estan los textos que
presenta, sino por unos fondos de color degradados que reducen la claridad de lectura de
las letras.

Los rectangulos que enumeran las lineas de negocio de la empresa no ofrecen una
descripcién cuando se hace clic en ellos.

Este tipo de diagramas solo son Utiles cuando sirven para explicar los pormenores de los
conceptos que presenta. Cuando esto no ocurre se desaprovecha la atencion y se pierde
el interés de la persona que navega en la pégina.
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LINEAS DE NEGOCIOj ECM STORAGE Bl sme
INIGIO S ke
Servicios Profesionales
SOUISIONGS En el area de Senicios Profesionales de Bsmart. estamos comprometidos a brindar la mejor atencion al
PRAGTICAS cliente para sus proyectos. siguiendo las mejores practicas. Nuestra ayuda comienza desde el analisis de los
SERVICIOS proyectes y continua hasta su implementacicn. soporte y capacitacion
| AuaNzas | La consultoria la implementamos de acuerdo a sus necesidades. La experiencia que tenemos nos permite
NOTIGIAS ayudarle a establecer la mejor manera de contribuir al cambic tecnologico dentro de su organizacion. La
consultoria no es solamente implementar una tecnologia, sine adecuarla a las necesidades del negocio, de
GONTACTANOS : ; o
manera que los beneficios. sean vistos rapidamente
BOLSA DE TRABAJO

Somos la primer linea de soporte para su negocio. le atenderemos en caso de alguna eventualidad. contamos
con diversos tipos de soporte. comenzando por el tradicicnal hasta la utilizacién de pdlizas preventivas y
correctivas

Ademas tenemos el soporte por parte de nuestros asociados de negocios. conformando con esto una red de
soporte para su empresa. Siempre con el apoyo de nuestra parte para guiar las necesidades del negocio
hacia la parte técnica

La capacitacion la proporcicnamos de diversas formas para adaptarse a sus necesidades. desde la forma
tradicional de un curse formal. hasta la preparacion de un work-shop. De esta manera se logra |a transferencia
de conccimientos para evitar dependencias tecnoldgicas. La idea es que la empresa pueda adaptarse
rapidamente a las nuevas tecnologias. para que sean aprovechadas y genere el beneficio esperado

% SaS. Existen diversos esquemas para desarrollar las iniciativas de su negocio, come son
J!

¢ Proyectos llave en mano o
¢ Tiempos y materiales (;
* Definicidn de estrategias tecnoldgicas por Industria o

X

FIGURA 4. PAGINA DE SERVICIOS PROFESIONALES

Esta pagina es una de las mas importantes del sitio Web debido a que describe los
principales servicios que ofrece Bsmart. Si un posible cliente ha Ilegado hasta este punto
significa que esta requiriendo el apoyo de una empresa para resolver una necesidad o
problema. Por esta razon es necesario ser muy claro y contundente en la elaboracion de
los mensajes que se dan.

La pagina recurre a un texto que en los primeros cuatro parrafos hace referencia de
manera breve a los servicios de consultoria, soporte técnico y capacitacion, pero lo hace
sin destacar ninguno. Utiliza una descripcién que no facilita su lectura e impide que la
atencion del lector se enfoque.

Por altimo, la péagina enumera una serie de esquemas para desarrollar iniciativas de
negocio. Esto no es util para los clientes debido a que la manera en la que esta escrito el
texto Gnicamente hace sentido a los consultores que la ofrecen. Por ejemplo: “Definicién
de estrategias tecnoldgicas por industria” es un texto que describe una accion que realiza
un consultor pero que a un posible cliente no le significa nada util.
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FIGURA 5. ALIANZAS

Una forma en la que una empresa como Bsmart puede brindar confianza a sus posibles
clientes es presentando las alianzas a las que tiene acceso, asi como la lista de las
empresas a las que representa. Entre mas grande e importante es la empresa de la que se
es canal, los prospectos suelen adquirir mayor confianza en la compafiia.

En esta pantalla son mostrados los logotipos de las empresas de las que Bsmart es canal.
No son explicadas las caracteristicas de cada empresa ni se tiene una liga hacia el sitio
Web de cada uno de ellas. Para un prospecto poco informado en la labor de estas
compafiia, estos logos no le significan nada ni le proporcionan informacion atil.

Un error importante de comunicacién es el tamafio y distribucién de los logotipos. Su
dimensidn es arbitraria y da una impresion equivocada en términos de la relevancia de
las marcas.
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LINEAS DE NEGOCIO| STORAGE Bl SMB
INICIO
Administracion de Contenidos
SOLUCIONES ‘

PRACTICAS La administracién de contenidos es la capacidad de cada &
sesiacioe organizacion para explotar el valor de la informacion que se
encuentra dispersa en diferentes formatos tanto fisicos
ALANZAS i oyl como electronicos. Toda transaccion involucra algin tipo de
NOTIGIAS contenido. Actualmente la mayor parte de la informacion
que maneja las empresas (entre un 80% y 90% segun
CONTAGTANOS s Lt cteae 3T GRS -
analistas) es contenido no estructurado (documentos en

|m0ﬂm‘ papel, e-mail, imdgenes, documentos de office, efc.), los |

cuales no estan siendo administrados ni integrados dentro
de la orgranizacion.

Soluciones de Almacenamiento Externo

En todas las empresas, uno de los factores mas criticos al
dia de hoy es el gran crecimiento en los volimenes de
informacion. El reto al que se enfrentan es el de poder
resolver esta necesidad al mayor costo beneficio.

En Bsmart, lo apoyamos en definir estrategias basadas en
soluciones de almacenamiento externo que le ayuden a

contar con una planeacién y respuesta a éste crecimiento SAN /NAS /ICAS
logrando el mayor costo beneficio de acuerdo al valor de su Backup
informacion.

Ficura 6. ECM

En la barra de navegacion superior se enumeran las distintas lineas de negocio (ECM,
Storage, Bl y SMB) y se ofrecen varios botones para acceder a su descripcion. Sin
embargo todos ellos conducen a la misma pagina que presenta una descripcion breve de
cada tema.

No es explicado el significado de las siglas “ECM” (Enterprise Content Management -
Administracion de Contenido Empresarial) en el mend. Tampoco se explica que la
opcion “Storage” se refiere a las soluciones de almacenamiento externo.

Se presupone que las personas que habran de entrar en esta pédgina cuentan ya con
conocimientos previos de los diferentes temas, al grado de tener nociones de siglas de
conceptos o productos. Esto es un error de comunicacion que debe ser evitado en un
proceso de ventas. Hay que asumir que el cliente no siempre est& informado.

De esta manera es como fue presentado el sitio Web de Bsmart con el propoésito de
mostrar la manera en la que la empresa se comunica con sus prospectos y clientes a
través de Internet.
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4) Presentacion corporativa de 2Bsmart de México, S.A. de C.V. (Power Point)
A continuacién se muestra para propositos de analisis la presentacion corporativa que es
utilizada actualmente por 2Bsmart. Fue desarrollada en su totalidad por la Direccion
Comercial.

cion Corporativa

smart

Integrating Business

2BSmart de México S.A. de C.V.

FIGURA 7. INICIO DE LA PRESENTACION CORPORATIVA

La presentacién corporativa de 2Bsmart de México, S.A. de C.V. que es utilizada
actualmente requiere para su demostracion de un tiempo aproximado de 12 minutos. Por
desgracia no ofrece informacion clara y precisa que permita mantener el interés del
prospecto y lo motive a adquirir un producto o servicio.

Como puede observarse en la figura 7, la imagen que es utilizada como fondo de las
dispositivas comunica un mensaje que no tiene relacion alguna de tipo conceptual o
simbdlico con lo que es mostrado en la presentacion. Presenta una falla de desplazamiento
grafico que es bastante notoria. Una imagen de este tipo, ademas de que no aporta valor,
distrae la atencion del prospecto y le da una imagen de “desorden” y poca calidad.
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o ¢ Quiénes somos?

o Clientes

Situacién actual de las empresas
Nuestra vision

Oferta de Bsmart

Preguntas

Todos los Derechos Reservados ©2002

FIGURA 8. AGENDA

Comenzar una presentacion mostrando la agenda de temas que seran vistos es una buena
practica. Sin embargo para una presentacion corporativa, que parece tener como proposito
dar a conocer a Bsmart, el tercer tema luce mal ubicado.

“Nuestra vision” deberia ser el segundo tema, si consideramos que se pretende explicar los
detalles de lo que es la empresa. La opcion de la “Oferta de Bsmart” deberia estar antes
que la lista de “Clientes” dado que primero se debe explicar cudles son los productos y
servicios para ofrecer el contexto adecuado al presentar a tu mercado.

La frase “Todos los Derechos Reservados” esta fuera de lugar dado que la informacion de
la presentacion no es un producto por si misma.
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Bsmart cuenta con mas de 5 afios de experiencia innovando en
el mercado Mexicano, donde hemos participado en proyectos

como:

o Desarrollo de sistemas a la medida utilizando tecnologia WEB.

o Desarrollo e implementacion de soluciones para admlnlstramon'de 7

contenido. “2lige

o Proyectos de integracion de informacion. 1
o Proyectos de Inteligencia de negocios (Business Intelllgence)

o Soluciones de almacenamiento externo. \ /. B\ uﬂ,f’"""“’-

/A PR e t0

Brindando servicios de consultoria, capacitacion y soporte
técnico, asi como distribuyendo infraestructura de software y
hardware lider en el mercado, orientada a este tipo de
soluciones.

)
Todos los Derechos Reservados ©2002

FIGURA 9. ¢ QUIENES SOMOS?

La diapositiva se titula “;Quiénes somos?”, mientras que la informacidon que muestra esta
enfocada a describir “qué hace” la empresa y “como” lo hace.

La utilizacién de vifietas para enumerar los tipos de proyecto en los que ha participado
Bsmart es adecuada. Sin embargo el cuadro azul que encierra las vifietas es innecesario por
lo que podriamos considerarlo como un exceso de énfasis.

El empleo de gerundios en el ultimo parrafo no es recomendable para este tipo de textos.
Ademas rompe con la redaccion del parrafo previo.
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Informix MetLife

Televisa
Skandia

gedas
Ascential

Joyota FS

Carrefour
Accenture Eli Lilly

Todos los Derechos Reservados ©2002

FicurA 10. CLIENTES

Esta lista de clientes presenta varios distractores que debieran ser evitados debido a que no
tienen un proposito especifico. Por ejemplo se muestran con distintos colores los nombres
de las empresas que han sido clientes de 2Bsmart.

Estas variaciones en los colores y tipos de letra responden a un propoésito meramente
estético sin embargo lo natural es que el espectador asuma la diferencia como una
distincion para algun tipo de agrupamiento.

De igual manera, sin propoésito aparente, se coloca a algunos clientes fuera del circulo y en
color negro, mientras que IBM esta en color rojo claro.

Estas variaciones de color y tipo de letra no aportan valor y solo se convierten en
distractores de la atencién del cliente.

La empresa Gedas se encuentra escrita sin la primera letra mayuscula.

Este tipo de errores debe ser evitado ya que produce una mala impresién en los clientes
pero sobre todo no se logra el proposito que se tiene de informar y comunicar
adecuadamente.
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FIGURA 11. SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS

El uso excesivo de siglas (RDBMS, ERP, CRM, DW, SCM, etc.) no da claridad al esquema
que esta siendo presentado ya que no todos los prospectos las conocen o las comprenden.

Los puntos enumerados son una mezcla de problemas, tendencias y necesidades que no
forman parte de un mensaje claro.

Esta lamina pretende mostrar el “caos” tecnoldgico en el que operan las empresas sin
embargo, al no ofrecer informacion clara, impide que el prospecto se sienta identificado
con la problematica que esta siendo ejemplificada.

Desde un punto de vista estético, la imagen estd sobrecargada y aporta poco valor
descriptivo.
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Todos los Derechos Reservados ©2002

FIGURA 12. RETOS DE LAS EMPRESAS

De acuerdo con la Direccion Comercial de Bsmart esta [dmina tiene como proposito lograr
la identificacion del prospecto, a partir de que le es mostrada una lista de temas que son de
su interés y preocupacion.

La lamina tiene una mayor claridad que las anteriores, aunque no esta exenta de errores.

La frase 24x7x365 suele ser usada en el medio para referirse a la mas alta disponibilidad de
los servicios informaticos. En este caso utilizaron “24 x 7 x siempre” en un intento por
hacer mas facil de identificar el concepto. La sugerencia es apegarse a la manera estandar
de describir productos y servicios, especialmente cuando se trata de tecnologia de
informacion.

Una vez mas existen errores gramaticales: “la informacion basada en su valor” deberia
haberse escrito “informacién con base en su valor”.

La frase “Simplificar administracion de herramientas” deberia decir “simplificar
herramientas de administracion”.
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FiGUrA 13. VISION DE BSMART

Esta diapositiva estd mal colocada ya que debiera ser la nUmero seis por tratarse de la
solucién a la problematica presentada en la lamina cinco.

El manejo de distintos colores en el texto del recuadro magenta es inapropiado ya que
fragmenta su significado en vez de darle la contundencia que requiere una frase
promocional como la que presenta.
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FiGUrA 14. OFERTA DE BSMART

Esta diapositiva muestra la oferta comercial de Bsmart separandola en “Lineas de negocio”,
“Préacticas de Negocio” y “Servicios Profesionales”. A su vez agrega una division mas
entre “Corporativos” y “PyMES”

El esquema genera confusién ya que presenta de manera vertical y horizontal distintos
temas que en realidad son de la misma naturaleza. Por ejemplo la estrategia empresarial no
es exclusiva de las PyMES.

Existe la tendencia a lo largo de la presentacion de redactar tomando en cuenta el punto de
vista del vendedor y no el del cliente. Por ejemplo, la administracion de contenido es una
linea de negocio para Bsmart pero no para el prospecto (para quien seria un producto o
servicio). No es recomendable elaborar mensajes de este tipo ya que confunden al
prospecto y le restan interés por conocer la informacion.
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FIGURA 15. { QUE HACEMOS?

Esta lamina est& sobrecargada de iméagenes y textos que carecen de claridad.

Por ejemplo, la frase “Crecimiento en Informacion”, ademés de estar mal escrita se refiere a
algo erroneo: Bsmart no hace que la informacion crezca. En realidad permite que la
informacion sea administrada mas eficientemente en un entorno en el que la informacion
esta en constante crecimiento.

Como en ocasiones previas, hay una abundancia de siglas que pueden ser un problema
cuando el prospecto no tiene perfil informético.

El uso de distintos simbolos para representar un mismo concepto es una falla que debe
evitarse porque impacta en la calidad. En este caso el simbolo de la base de datos de
“Documentum ECM Platform” es muy distinto al de la base que se muestra en la parte
suprior de la diapositiva.

Esta es la pendltima lamina de la presentacion corporativa y hasta el momento no ha
ofrecido informacion que resulte de utilidad o interés para el prospecto.
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2BSmart de México S.A. de C.V.

http://www.bsmart.com.mx

FIGURA 16. { PREGUNTAS?

La presentacion corporativa es la forma que la Direccion Comercial usa para mostrar a
Bsmart ante los nuevos prospectos. Su objetivo es generar confianza en el cliente.

Luego del analisis es posible decir que la presentacion no cumple con su funcién por las
siguientes razones:

» Utiliza imagenes que son de mala calidad, no aportan valor y distraen la atencion.

» Los textos cuentan con fallas ortogréficas y gramaticales que producen una imagen
negativa y poco profesional.

e La cantidad de diapositivas es inapropiada considerando que una presentacion
corporativa no debe durar mas de 5 minutos.
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5)

6)

7)

Presentacion de ERoom
La empresa EMC desarrolla de manera permanente diferentes tipos de material

informativo relacionado con el software ERoom para que sea utilizado por sus
canales como apoyo para su promocion y venta: folletos electronicos e impresos,
fichas técnicas, presentaciones del producto y tablas comparativas de la
competencia, entre otros. Este material es parte de la estrategia mercadoldgica de
EMC internacionalmente.

Todas las empresas que son canales de venta de EMC tienen acceso a este material
informativo. Cada canal, toda vez que dispone de él, esta en posibilidad de realizar
los agregados y cambios que considere necesarios para personalizarlo: por ejemplo
colocar su logotipo y datos de contacto.

No es presentado el material para su analisis en esta tesina debido a que esta
restringido su uso a canales de EMC y para propdsitos exclusivos de venta. Es
informacion de empleo estrictamente confidencial.

Unicamente nos es posible comentar que a pesar de su utilidad este material
informativo y promocional presenta la siguiente problemaética:

a) Su contenido no esta dirigido a una region geogréfica, pais o mercado potencial
especifico.

b) La promocion realizada con ese material es hecha de manera genérica. No
aporta un mayor grado de detalle que haga referencia a un tema de interés
especifico para las empresas a las que se desea vender el producto.

c) Es util en la medida que explica los beneficios del producto sin embargo no
sirve para promocionar una solucién especifica para la industria farmacéutica.

d) Consta de 35 laminas, algunas de ellas con texto abundante, lo cual dificulta que
los prospectos mantengan el interés continuo en el discurso de venta.

Demostracion funcional del producto.
No se cuenta con un guion para presentar el software ERoom en operacion. Esto

impide que la demostracion sea llevada a cabo con un orden predefinido que sirva
para generar mayor impacto. La duracién de la demostracion tampoco esta acotada.
El riesgo de que se exceda el tiempo que fue fijado por el prospecto estd siempre
presente en detrimento de la oportunidad de venta.

Calificacion del prospecto
No porque el prospecto muestre interés en conocer el software, asi como disposicion

para recibir una presentacion, puede ser calificado como un comprador potencial.

En la actualidad no se lleva a cabo un método para la calificacion del prospecto. No
hacer una deteccion temprana de las cuentas no calificadas (prospectos que no van a
comprar porgue no cuentan con presupuesto 0 una necesidad real) puede resultar
costoso e improductivo.
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Es importante detectar lo més pronto posible a los compradores en potencia de los
que no son para canalizar mas eficientemente el esfuerzo de venta hacia los
prospectos con mayores posibilidades de generar negocio.

Conclusiones
Los anteriores puntos son los problemas que afectan al proceso actual de venta del software

ERoom por parte de la empresa 2Bsmart de México, S.A. de C.V.

Para que Bsmart logre vender su software de colaboracion electrénica necesita crear una
estrategia comercial mas efectiva.
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Capitulo Il1. Propuesta de campafia de generacion de demanda

Disefio de la campafia

La Generacién de Demanda es un término que se refiere a la creacién de interés en
compradores potenciales para que consuman un producto o servicio. Es una actividad de
comunicacion e informacion enfocada a la generacion de oportunidades por parte de la
fuerza de ventas de una empresa.

La demanda es el interés mostrado por el prospecto de realizar una compra mientras que la
generacion es el conjunto de actividades enfocadas a despertar interés en el consumidor.

Existen diversos tipos de generacion de demanda:

* Publicidad transmitida.

» Correo directo.

» Evento de mercadeo.

* Seminario 0 entrenamiento.
* Publicidad.

* Relaciones publicas.

e Libros y manuales.

* Mercadotecnia por email.

* Mercadotecnia por Web.

» Telemarketing.

Los criterios para seleccionar los tipos que habran de ser utilizados en una campafia
dependen del objetivo que se tiene asi como del presupuesto con el que se cuenta.

Para que la generacion de demanda funcione de manera efectiva los expertos recomiendan
algunos puntos bésicos:

 Identificar un nicho y cliente objetivo.
» Identificar sus necesidades.
» Definir una oferta para sus clientes.

« Definir qué es lo que le dird a sus clientes acerca de los servicios que ofrece.
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A continuacién se muestra el desarrollo de la campafia propuesta por el presente
documento:

1)

2)

3)

Objetivo de la campana

2Bsmart de México, S.A. de C.V. necesita disefiar una campafia de generacion de
demanda para promover el software ERoom en la industria farmacéutica.

Alcance de la camparia

Debido a que no existe presupuesto disponible para la ejecucion de una campafia de
generacion de demanda se utilizard Internet como el Unico canal de promocion y
difusion. Se aprovecharan los recursos humanos, técnicos y materiales con que ya
cuenta actualmente Bsmart.

Los medios que seran utilizados son los siguientes:

» Telemarketing.

» Mercadotecnia por email.
» Mercadotecnia por Web.
» Seminario presencial.

Anélisis FODA de la operacion comercial de Bsmart para la venta de ERoom
El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es un
método para analizar la interaccién de una empresa, producto o servicio y el entorno
en el cual compite.

El proceso consiste en analizar las fortalezas y las debilidades internas, en
comparacion con la competencia (por interno se refiere a los temas en donde se
tiene control e injerencia).

El objetivo de este tipo de analisis es servir como herramienta para la fuerza de
ventas durante el proceso de manejo de objeciones.

A continuacion se presenta el anélisis FODA de Bsmart con relacion al software
ERoom.

a) Fortalezas de ERoom

» Gartner coloca a ERoom como la herramienta de colaboracion lider en el
mercado por tercer afio consecutivo

 EI costo del licenciamiento es accesible para todo tipo y tamafio de
empresas.

» La interfaz de usuario y la estructura operativa del software es sencilla de
usar y poderosa en la funcionalidad que ofrece.

« EMC es una empresa lider en el mercado en temas de almacenamiento y
administracion de contenido.
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b) Oportunidades para ERoom

* Debido a su precio accesible ERoom tiene grandes posibilidades de
posicionarse en el sector de empresas pequefias y medianas.

¢ Su funcionalidad y buen desempefio permiten que también las empresas de
gran tamafio confien en el producto.

c) Debilidades de ERoom

e La versibn SMB de ERoom no permite trabajar fuera de linea. Eso impide
que los usuarios que tienen gran movilidad no puedan usar ERoom desde
cualquier lugar en el que se encuentren.

e La version SMB no permite heredar perfiles de seguridad del Directorio
Activo.

d) Amenazas para ERoom

« Existe una amplia oferta de soluciones de Colaboracion Electronica en el
mercado.

* Empresas como Microsoft e IBM tienen iniciativas muy importantes que
estan alcanzando una buena aceptacion mientras que han surgido decenas de
opciones de software libre que por razones de presupuesto estan teniendo
buen recibimiento.

Asi es como se ha mostrado el anélisis FODA del software ERoom, como parte importante
de la planeacion de la estrategia de generacion de demanda.

Andlisis de la industria farmacéutica

Bsmart tiene la intencion de vender ERoom a compariias farmacéuticas. Para lograrlo debe
conocer primero sus necesidades para poder crear una oferta de valor en la que ERoom sea
la herramienta principal. A continuacion se presenta el andlisis de la situacion de la
industria farmacéutica.

De acuerdo con cifras obtenidas del informe “World Pharmaceutical Markets” del Espicom
Business Intelligence (enero del 2008), Mexico es el mercado farmacéutico méas grande de
ventas en América Latina. En 2007, el mercado fue valorado en US$14.1 billones,
equivalente a US$129 per cépita.

El mismo informe muestra que el sector privado distribuye cerca del 80% del mercado

mientras que el 20% restante el sector publico.

En afios recientes el precio de medicamentos ha incrementado en el sector privado mientras
que con el uso de genéricos intercambiables (G.l.) los precios de los medicamentos han
bajado alrededor de US$2 por unidad en el sector publico.
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El sector farmacéutico esta creciendo cerca del 12% por causa de los precios altos de los
nuevos medicamentos en el sector privado.

La demanda de consumo, sin embargo, no se ha incrementado y estd bajo un billon de
unidades en el sector privado.

En el sector publico las instituciones principales del pais: IMSS, ISSSTE y SSA estan
obligados a utilizar genéricos intercambiables cuando estan disponibles. Por ello alrededor
del 90% de los medicamentos esenciales usados en el sector publico son G.I.

La puesta en marcha del Seguro Popular se suponia que fomentaria el consumo de los G.I.
pero ha ocurrido lo contrario. Se ha beneficiado la medicina de patente.

En febrero del 2007, el presidente Felipe Calderon firmé un acuerdo con la industria
farmacéutica para garantizar la disponibilidad y precios justos de las medicinas en México.
Este acuerdo tiene 14 medidas para incrementar la competitividad, mejorar la cadena de
suministros y reducir el precio de los medicamentos.

El propdsito de estos acuerdos es eliminar la inequidad entre los distintos estados, donde se
compraba medicamentos a precios diferentes, y principalmente con los compradores
principales: IMSS, ISSSTE y SSA.

El mercado farmacéutico mexicano espera crecer alrededor de 12% anual en los proximos
cinco afios si la economia permanece estable.

En el 2010 el mercado farmacéutico alcanzara los US $24.8 billones, equivalente a US
$215 per capita.

El Seguro Popular, que se espere cuente con un total de 45 millones de beneficiarios en el
afio 2010, hara crecer al mercado farmacéutico.

Necesidades y requerimientos de la industria farmacéutica

La competitividad actual hace necesario que las empresas inviertan una buena parte de su
presupuesto anualmente, para mantener su operacién bajo estrictos estandares de calidad y
eficiencia. La adquisicion constante de soluciones de Tecnologia de Informacion es una de
las practicas que las convierte en empresas atractivas para la venta de hardware y software.

Para poder ofrecer a la industria farmacéutica una solucion de colaboracion electrdnica
basada en ERoom se requiere conocer la problematica principal que las afecta.

Como resultado de la investigacion que fue realizada para detectar areas de oportunidad
para la implementacion de ERoom se determinaron los siguientes temas:

a) Cumplimiento de regulaciones

La COFEPRIS es una entidad gubernamental que regula a la industria médica y alimentaria
en temas de salubridad. La liberacién de un medicamento requiere del visto bueno de esta
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dependencia. Este tramite tiene una duracion aproximada de 24 meses y requiere de un
intercambio constante de comunicacion y accién entre las distintas areas de la empresa
farmacéutica que sometid a revision el medicamento.

Los errores y retrasos que se presenten en esta etapa pueden resultar muy costosos
considerando la larga duracion inherente al tramite.

ERoom podria ser muy util para mejorar y acelerar este proceso mediante la
implementacién de un esquema seguro y coordinado para el intercambio de documentos.

b) Disefio de nuevos productos

La terminacion simultanea de la vigencia de la propiedad intelectual de las medicinas de
patente esta generando que las farmacéuticas mas importantes del mundo pierdan millones
de dolares. Para ellas es una prioridad la creacion y liberacién de nuevos medicamentos
que les permita recuperarse de las pérdidas econdmicas que los genéricos estan
produciéndoles. El proceso de investigacion y desarrollo se vuelve critico en materia
competitiva.

ERoom es (til para facilitar el trabajo y reducir el tiempo de operacion del personal
involucrado en el disefio y desarrollo de nuevos medicamentos.

c) Interaccion con proveedores y distribuidores

La industria farmacéutica es muy grande. A su alrededor existe un enorme nimero de
proveedores y distribuidores. Es una cadena productiva en la que todos los participantes
actlan como socios de negocio. Esta interaccion requiere de un esfuerzo de coordinacion
eficiente para lograr el mayor impacto posible en el mercado.

ERoom podra ser util para la realizacion efectiva de estas actividades que exigen una
comunicacion fluida interna y externa a la organizacion asi como un control de
proyectos efectivo.

d) Control de la fuerza de venta

La liberacién de un medicamento requiere de la participacion de una fuerza de ventas
ampliamente distribuida geogréficamente. La labor de los vendedores es Ilegar al mercado
a través de las visitas personalizadas de médicos e instituciones de salud. Este esfuerzo es
costoso y requiere de un trabajo logistico bien definido y, sobre todo, bien coordinado
durante su ejecucion.

ERoom podréa ser til para apoyar el proceso de difusion y capacitacion de la fuerza de
ventas en un tiempo record, en comparacion con el proceso actual.

Es de esta forma como se han enumerado los problemas y necesidades comunes que tienen
las empresas de la industria farmacéutica y se ha descrito la manera en la que ERoom puede
resolverlos de manera satisfactoria.
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Disefio de Campaiia

Medios por cubrir

Bsmart no tiene presupuesto disponible para la realizacion de una campafia de generacion
de demanda.

Por esa razon fueron tomados en consideracion unicamente los medios que debido a su
naturaleza no generan costos adicionales, ya que puede ser aprovechada la infraestructura
existente de la empresa.

a) Prospectacion telefénica
A través de llamadas telefénicas, a una lista de prospectos previamente definida, se
les invitara a participar en los seminarios gratuitos.

b) Correo electrénico

A través del envio de un correo electrénico, a una lista de prospectos previamente
definida, se les invitara a participar en los seminarios gratuitos.

c) Sitio Web
Se haré el disefio de un sitio Web que brinde mayor informacion de los productos y
servicios de Bsmart a los prospectos.

d) Seminarios presenciales

Se propone crear un seminario presencial de 45 minutos en el que los prospectos,
reunidos en una sala de conferencias, podran conocer todo lo relacionado al
concepto SmartTeam y ver una demostracion de ERoom en ejecucion.

e) Cuestionario de calificacion de prospecto

Durante la sesion de presentacion el expositor debera hacer una serie de preguntas a
los prospectos con objeto de calificarlos como posibles compradores.

Tipos de contacto

En un proceso comercial existen diferentes tipos de compradores. Cada uno cuenta con un
objetivo y funcion diferente en su organizacion y eso hace que sus preocupaciones e
intereses sean distintos.

Es importante considerar esto antes de la realizacion del seminario. Hacerlo permitira estar
preparado para tener una respuesta efectiva a sus preguntas y objeciones y lograr un mejor
nivel de convencimiento.

A continuacion se muestran los tipos de comprador con los que probablemente la Direccion
Comercial de Bsmart se encontrara durante el proceso de venta.

a) Director General
Suelen preocuparse por temas de costo-beneficio, reduccion de tiempos y la
medicion de desempefio.
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b)

El argumento de venta con ellos debe basarse en las siguientes premisas: reduccion
de costos, eliminacién de redundancias, posibilidad de obtener indicadores de
gestion y medicién del desempefio.

Director de Area Operativa/Administrativa

El tema de su interés esté relacionado con el control de proyectos, la eficiencia de la
operacion y la reduccién de tiempos y movimientos

La supervision y la potenciacion de la colaboracion son los temas principales asi
como la visibilidad de los proyectos por parte de todos los participantes.

Director de Tecnologia de Informacion

Su interés principal radica en temas de hardware y software. No es un area
sustantiva sin embargo debe preocuparse por el desempefio eficiente de las areas a
las que da servicio.

Debe enfatizarse que la solucion es facil de implementar y configurar. Los usuarios
podran realizar sus actividades con el minimo de errores por lo que el soporte
técnico seréd poco requerido.
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Capitulo IV. Propuesta de solucion conceptual de colaboracion electronica
para la industria farmaceéutica (SmartTeam)

La diversidad de oferta de software de colaboracion que existe en el mercado hace
necesario definir una estrategia de venta que permita distinguir a ERoom entre sus
competidores. Para lograrlo se determind crear un concepto: SmartTeam.

SmartTeam es la solucion conceptual que se propone para despertar el interés de los
prospectos de la industria farmacéutica. Para desarrollar este concepto se requirid hacer
una investigacion de la problematica de las empresas farmacéuticas a nivel internacional.

El documento “Modelos de Cadena de Valor y Sistema de Valor para Pymes de la Industria
Farmacéutica”, del Ing. Daniel Victor Duje, del Centro de Comercio Internacional
(Presentado en la expo “LatinPharma” del afio 2005) fue de gran utilidad para esta labor ya
que expone los temas especificos que esta rama productiva estd teniendo necesidad de
resolver.

Debido a que ERoom es una herramienta de colaboracion electrdnica, el enfoque que se le
dio a SmartTeam esta relacionado con la comunicacién organizacional.
Los libros “Teoria y disefio organizacional” de Richard L. Daft y “Comunicacion
organizacional, principios y practicas para negocios y profesiones” de Ronald B. Adler
fueron muy utiles para darle forma al concepto.

SmartTeam presenta el escenario empresarial actual y propone una mejora basada en un
marco de trabajo colaborativo. Busca explicar de manera sencilla, &gil y rapida la
problemética con objeto de impulsar al software ERoom como la solucion, sin embargo las
diapositivas se mantienen en un nivel conceptual y no se menciona el nombre de ningln
producto. EIl objetivo es quitar de la mente del prospecto que se le estd vendiendo una
aplicacion. Debe percibir que se le estd ofreciendo una solucion a sus problemas.
Posteriormente el prospecto conocerd a ERoom durante la etapa de demostracion del
producto.

Infogréficos

Para el desarrollo de la presentacion de SmartTeam se hizo un uso extensivo de diagramas,
en un intento de emular las cualidades informativas, descriptivas y didacticas del
periodismo infogréfico®.

Las presentaciones con textos abundantes dificultan la labor del expositor ya que la
experiencia indica que cuando el prospecto se dedica a leer el texto de las ldminas no presta
atencion a lo que se le explica verbalmente, mientras que cuando escucha lo que se le dice
verbalmente no presta atencion suficiente a lo que esté escrito.

' Ver Anexo I en donde se explica el periodismo infografico
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Los objetivos de utilizar infogréficos como parte sustancial de la propuesta de campafa de
generacion de demanda son los siguientes:

» Utilizar una manera didactica para exponer conceptos que son complejos o que
requieren de largas explicaciones.

o Dar al prospecto una exposicion agil y dindmica que no demande mas de 20
minutos de su tiempo.

e Mostrar informacién facil de entender por cualquier persona sin que sea
determinante su perfil profesional.

A continuacion se presentan los distintos productos que componen la propuesta de campafia
de generacion de demanda.
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Propuesta de Presentacion de SmartTeam (solucion para la industria farmacéutica)

La siguiente presentacion de SmartTeam requiere ser explicada. Aunque las imagenes
tratan de ser los mas auto descriptivas posibles se requiere de un expositor que las describa.

Integrating Business

/:/:smart

SmartTeam

La Colaboracion Electrénica en la Industria Farmacéutica

FIGURA 17. INICIO DE PRESENTACION DE SMARTTEAM

Para dar mayor claridad a los mensajes se determind evitar el uso de fondos con texturas en
la presentacion.

Se eligid el color azul en sus distintas tonalidades y matices como el color a utilizar en
todas las presentaciones.

Los prospectos suelen dedicar un tiempo promedio de 20 minutos para que les sea mostrada
una presentacion y 30 minutos mas para aclaraciones. Es muy importante no desperdiciar
tiempo proporciondndole informacion que no va a aportar valor al proceso de venta.
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SmartTeam

Temario

*Presentacion
*Quiénes somos
*Nuestro portafolio
*Nuestros clientes y alianzas
*Colaboracion electrénica

*SmartTeam - Mapa funcional

FIGURA 18. SMARTTEAM - TEMARIO

Obsérvese el logotipo que esta en la parte inferior derecha. Se trata de un medicamento.
Representa a SmartTeam, la solucién conceptual desarrollada con el software ERoom para
“aliviar” las necesidades de la industria farmacéutica.
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2Bsmart de México, S.A.de C.V.

Quiénes somos

Bsmart es una empresa mexicana de Tecnologia de Informacion
expertaen temas de digitalizaciéon de documentos y administracién
electronica.

Implementamos soluciones realmente integrales de tecnologia que
sirven para simplificar sus procesos administrativos, comunicar mejor
a sus grupos de trabajo, reducir sus tiemposy esfuerzosy brindar
una mejor atencién a sus clientes, proveedores y socios de negocio.

Podemos apoyarlo a optimizar la operacion administrativa de su
organizacion y cumplir con sus metas.

FIGURA 19 — ACERCA DE BSMART DE MEXICcO, S.A. DE C.V.

Aungue la lamina se titula “Quiénes somos” en el texto se responden las preguntas quién,
queé y para qué, procurando resaltar de manera breve la utilidad que Bsmart puede aportar
para sus clientes y prospectos.
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2Bsmartde México S.A.de C.V.
Nuestro portafolio de servicios y soluciones
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FIGURA 20 — PORTAFOLIO DE SERVICIOS Y SOLUCIONES QUE OFRECE 2BSMART

Bsmart ofrece una gran cantidad de productos y servicios. Explicarlos requiere invertir
largo tiempo y el objetivo de la presentacion no es agobiar al prospecto con informacion de
detalle.

Por esa razén, en esta lamina se agruparon todos los servicios en dos niveles, de acuerdo a
su categoria. Debido a que varios temas estan relacionados entre si, se trazaron lineas
tenues que los enlazan.

Es tan amplio el tipo de empresas a las que Bsmart puede dar servicio que fue decidido
presentar un abanico de opciones tecnoldgicas, estructurado y jerarquizado, para que todos
los prospectos sean capaces de encontrar alguna concordancia de la oferta de servicios con
sus necesidades de manera visual, sencilla y rapida.

El objetivo es dar la impresion al prospecto de que Bsmart tiene una vision integral de la
tecnologia y que tiene claridad en la forma en la que los productos y servicios se
relacionan.
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2Bsmart de México S.A.de C.V.
Nuestros clientes y alianzas
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FIGURA 21: CLIENTES Y ALIANZAS DE 2BSMART

En esta lamina se muestra la lista de clientes mas importantes de Bsmart. Las esferas
semitransparentes se encuentran encima de los productos y servicios asi es que es posible
para el prospecto inferir el tipo de solucion que adquirié cada uno.

Conocer a clientes y el tipo de servicio que compraron es muy importante para generar la
confianza e identificacion del prospecto.

Las tres laminas anteriores son las que funcionarian como sustitutas de la presentacion
corporativa de Bsmart que constaba de 13 diapositivas.
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SmartTeam

Temario

*Presentacion

«Colaboracion electronica

SmartTeam - Mapa funcional

FIGURA 22: SEPARADOR TEMATICO (COLABORACION ELECTRONICA)

El uso de laminas separadoras tienen como prop6sito recordar la agenda del dia, indicar el
tema en revision y servir como una pausa para que el prospecto pueda aprovechar para
externar sus dudas y comentarios.
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Industria Farmacéutica

Innovacion + Desarrollo, Manufactura, Mercadotecnia, Ventas, Almacén y Distribucion

FIGURA 23: ESQUEMA CONCEPTUAL DE LOS COMPONENTES DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA A NIVEL CORPORATIVO.

Esta diapositiva esquematiza de manera simple las principales areas que componen a la
industria farmacéutica.

El objetivo de esta ldmina es generar identificacion en el prospecto y darle pie a que se
prepare para prestar atencion a lo que sigue.
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Gestion jerarquica tradicional

Operacion vertical
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Las directivas son emitidas y cumplidas de arriba hacia abajo siguiendo la linea de mando

DIAPOSITIVA 24: GESTION JERARQUICA TRADICIONAL — OPERACION VERTICAL

Esta lamina aborda un tema de la comunicacién organizacional y muestra la operacion
jerarquica tradicional que predomina en las empresas.

Obsérvese que el color naranja sera utilizado durante toda la presentacion para referirse a
los recursos humanos de la empresa farmacéutica.

50



Gestion jerarquica tradicional

Por necesidad de la empresa en ocasiones son emitidas directivas con apariencia desalineada
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“Reducir costos operativos” “Incrementar la produccion”

DIAPOSITIVA 25: GESTION JERARQUICA TRADICIONAL — EMISION DE DIRECTIVAS DE
APARIENCIA DESALINEADA

En esta diapositiva se utilizo la técnica narrativa del comic con objeto de evitar el uso de
textos.

Debido a que el uso de simbolos como didlogo podria no resultar muy claro se utilizaron
breves textos al pie de las vifietas para acotar su significado.

Bésicamente la lamina explica que en la jerarquia vertical tradicional las 6rdenes se dan de
arriba hacia abajo sin que la organizacion se vea beneficiada.
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La Gestion actual

La operacién horizontal es una necesidad

Estrategia: Proyecto:
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Todas las areas necesitan colaborar de manera integrada para alcanzar las metas de la organizacién en tiempoy
en forma como consecuencia de la alta competitividad que la actualidad demanda.

DIAPOSITIVA 26: LA OPERACION HORIZONTAL ES UNA NECESIDAD

Con esta imagen se busca explicar los beneficios de modificar el modelo jerarquico
tradicional de tipo vertical por uno horizontal. En este modelo el trabajo conjunto de las
distintas areas y personas involucradas puede ser mas eficiente y efectivo.
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Problemas de la Gestion Empresarial
Fallas en la Coordinacion

A veces algunos miembros del equipo no aceptan o no comprenden con claridad cual es su aportacionen
el objetivo de la organizacion, sus funciones, el momento y el lugar en el que debe realizarlas.

DIAPOSITIVA 27: PROBLEMAS DE LA GESTION EMPRESARIAL — FALLAS EN LA
COORDINACION.

En la mesa estan personas de distinto color. Los anaranjados son parte de la farmacéutica
mientras que los azules representan a sus proveedores.

El objetivo es mostrar que en todo proyecto cada participante tiene su propia vision,
intereses y necesidades.

Cuando llega el momento de coordinar esfuerzos, el riesgo de que no se logre la
coordinacion esperada es alto.
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Problemas de la Gestion Empresarial

Fallas en la Cooperacion

@
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En ocasiones no existe la aceptacién de algunos miembros del equipo de la necesidad de trabajar en
conjunto para lograr un objetivo comun. Hay falta de compromiso, accion, confianza y comunicacién entre
los participantes.

DIAPOSITIVA 28: PROBLEMAS DE LA GESTION EMPRESARIAL — FALLAS EN LA
COOPERACION.

En esta lamina se busca por medio del humor mantener la atencién del prospecto en uno de
los problemas méas importantes de la colaboracion, que es la falta de cooperacion.

En este punto es importante percibir la reaccion del prospecto ante esta imagen ya que
estamos presentando la problematica que aqueja a la mayoria de las empresas.
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Problemas de la Gestion Empresarial
Fallas en la Ejecucion

A veces algunos miembros del equipo no aplican al 100% su capacidad intelectual y de trabajo ni utilizan
una comunicacién abiertay directa. Tampoco mantienen un sentido de urgencia y responsabilidad por sus
compromisos contraidos.

Di1APOSITIVA 29: PROBLEMAS DE LA GESTION EMPRESARIAL - FALLAS EN LA
EJECUCION

Las fallas de ejecucién debido a empleados poco participativos producen severos
problemas y riesgos a las empresas. EIl uso de esta imagen, que exagera graficamente el
acto de perder el tiempo, busca crear conciencia en el prospecto de que este tipo de
problemas son frecuentes de encontrar en todas las organizaciones.
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Problemas de la Gestion Empresarial
Consecuencias de una mala colaboracion: pérdida de competitividad

Derroche de tiempo, esfuerzo y dinero. La concrecién de los proyectos en tiempo y forma esta en riesgo.

FicurA 30: PROBLEMAS DE LA GESTION EMPRESARIAL — CONSECUENCIAS DE UNA
MALA COLABORACION

Esta diapositiva presenta de un vistazo las consecuencias del problema que se ha estado
analizando: pérdida de tiempo, dinero y el riesgo latente de que el proyecto fracase.

A estas alturas de la presentacion, luego de haber mostrado 13 Iaminas al prospecto es muy
importante hacer un corte y darle un respiro. Este es un buen momento para hacerle
preguntas de retroalimentacion y resolver sus dudas.

56



Problemas de la Gestion Empresarial

Las herramientas de software usadas para colaborar son ineficientes

Son aplicaciones que no operan bajo un entorno integral y porlo tanto no son seguras, automatizables ni
cuentan con herramientas de control de cambios, monitores de supervisién ni indicadores de gestion.

FiIGURA 31: PROBLEMAS DE LA GESTION EMPRESARIAL — LAS HERRAMIENTAS DE
SOFTWARE USADAS PARA COLABORAR SON INEFICIENTES.

Es comun encontrar que las empresas ya cuentan con herramientas de colaboracion tales
como el correo electrénico 0 mensajeria instantanea. En esta lamina se debe resaltar que la
falta de integracion entre estas distintas herramientas es una limitante importante como para
considerarlas como soluciones efectivas.
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Retos de la Gestion Empresarial
Implementar un marco de trabajo organizacional mas eficiente

abajo 0rganizaci, nay
%,
v

Modelo de referencia de
Colaboracion Electronica

Visiony o Gestion
estrategias Objetivos del

l T cambio

Métodos y Escenarios
procesos de aplicacion

l T Adapatlacién

Sistemas y Funciones EaRblo
(COULVER v herramientas

Es indispensable implementar un modelo de referencia de Colaboracién Electrénica que permita a las empresas
reducir sus esfuerzos y costos y ser adaptables al cambio.

FiGURA 32: RETOS DE LA GESTION EMPRESARIAL — IMPLEMENTAR UN MARCO DE
TRABAJO ORGANIZACIONAL MAS EFICIENTE.

Esta diapositiva presenta un esquema que forma parte de la teoria del Balance Scorecard y
que es muy util para explicar los beneficios de la colaboracion electrénica en las empresas.
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Retos de la Gestion Empresarial r4 Slnal‘t
Transformar su operacion a un modelo de Gestion Electronica f A RS

Las herramientas tecnolégicas deben estar 100% integradas en un modelo de colaboracién automatizado

FiGURA 33: RETOS DE LA GESTION EMPRESARIAL — TRANSFORMAR SU OPERACION A
UN MODELO DE GESTION ELECTRONICA

A lo largo de la presentacion se procura manejar la propuesta de SmartTeam desde un
angulo conceptual. Es en esta lamina donde comienza a hablarse de la funcionalidad de un
software, sin que aun se indique que se trata de ERoom.
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La Industria Farmacéutica

Su entorno involucra a multiples participantes

< £

w [ o "k**

Investigacién y desarrollo Insumos y servicios Operacion / Produccién Mercadotecnia y ventas

Fuerza de ventas Médicos Abasto y logistica minoristas

)
@i #

Hospitales Gobierno

Los proveedoresy clientes no forman parte de la organizacion interna y por ello no atienden una cadena de
mando por lo que colaborar con ellos es una tarea muy complicada.

FiGURA 34: LA INDUSTRIA FARMACEUTICA — SU ENTORNO INVOLUCRA A MULTIPLES
PARTICIPANTES

En esta lamina se muestran en color naranja las &reas sustantivas de la industria
farmacéutica, mientras que en azul estdn sus “areas externas”, compuestas por sus
proveedores y fuerza de ventas. En verde se muestran sus clientes.
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Retos de la Industria Farmacéutica /< Smart
’/ Integrating Business

Mantener el control de su ecosistema local, corporativoy su relacién con terceros

FiIGURA 35: RETOS DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA — MANTENER EL CONTROL DE
SU ECOSISTEMA LOCAL, CORPORATIVO Y SU RELACION CON TERCEROS.

Esta l&mina presenta el ecosistema interno y externo de la industria farmacéutica,
organizado en capas.

El objetivo es mostrar que SmartTeam (ERoom) permite poner orden al interior y exterior
de las organizaciones.
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Retos de la Industria Farmacéutica

Implementar un esquema de trabajo seguro y eficiente

* i A v‘v

Coordinadores Proveedores Clientes Vendedores Médicos
{ { 1 1 1
Portal de Colaboraciéon

1
Validacién de Seguridad

Servicios de
blsqueda y
localizacién

Servicios de Servicios de
Colaboraciéon

FIGURA 36: RETOS DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA — IMPLEMENTAR UN ESQUEMA
DE TRABAJO SEGURO Y EFICIENTE

Esta lamina da continuidad a la anterior, esta ocasion enfatizando la manera en la que los
diferentes participantes del ecosistema farmacéutico podran interactuar, auxiliados por una
herramienta de colaboracion que integra distintos tipos de servicios.
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Caso practico 1
Camparfia de mercadotecnia

Introducircon éxito un nuevo producto al mercado dependede la buena labor que la Fuerza de Ventas realice
con los médicos, hospitales y dependencias de gobierno que formen parte de su cartera.

FiGUurA 37: CASO PRACTICO 1 — CAMPARNA DE MERCADOTECNIA

El siguiente paso en la presentacién consiste en dar ejemplos de temas en donde
SmartTeam puede ser util. EI diagrama presenta el modelo tradicional de una camparia de
mercadotecnia en la industria farmacéutica.
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Caso practico 1

Problema: colaboracion compleja y costosa

[}
,\85 Altos costos % w . w
= 3]
7 Falta de control % w

(&) Elevado consumo de tiempo

El esfuerzo para coordinar la capacitaciony operaciénde la Fuerza de Ventas a nivel regional o nacional es
enorme y su éxito depende de una comunicacién efectivay un estricto control de la operacién.

FicurA 38: CASO PRACTICO 1 - COLABORACION COMPLEJA Y COSTOSA

Como una continuacion de la I[&mina anterior se presenta los problemas que enfrenta una
campafa de mercadotecnia tradicional: altos costos, falta de control debido a la dispersion
geogréfica de la fuerza de ventas y un elevado consumo de tiempo para su ejecucion.
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Caso practico1

Solucion: creacion de un grupo de colaboracion electronica para la Fuerza de Ventas

BN
R %ok

oy R

La Colaboracion Electronica mejora la comunicacion entre los participantes, reduce el tiempo y esfuerzo utilizado
y hace mas facil de coordinar la operacién.

Ficura 39: CAsO PRACTICO 1 — SoOLUCION: CREACION DE UN GRUPO DE
COLABORACION ELECTRONICA PARA LA FUERZA DE VENTAS.

Esta ldmina muestra de manera conceptual los beneficios de utilizar una solucién de
colaboracidn electrénica.

El vendedor deberd explicar los detalles de esta lamina enfatizando que el uso de
herramientas integradas bajo un entorno de colaboracién eficiente puede resolver los
problemas expuestos en la ldmina anterior.
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Caso practico 2

Problema: Colaboracion desarticulada con Médicos Investigadores
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Cada investigador trabaja sin interactuar con el resto del equipo de trabajo, no se aprovecha el conocimiento
generadoy la falta de un esquema de colaboracion electrénico dificulta la recopilacién e integracidn de la
informacién que es generada..

FIGURA 40: CASO PRACTICO 2 — PROBLEMA: COLABORACION DESARTICULADA CON
MEDICOS INVESTIGADORES

Esta lamina presenta un caso similar al de la fuerza de ventas. En este caso la farmacéutica
debe coordinar a un grupo experto de médicos dispersos en el pais.
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Caso practico 2

Solucién: creacion de un grupo de colaboracion electronica para los Médicos Investigadores

7,
Jssmart

Mejora la comunicacion al hacerla inmediata y al permitir el intercambio seguro de datos e informacion diversa,
se reduce el tiempo y esfuerzo y el proceso se hace facil de supervisary coordinar.

0 e
" b
n — - 1V
p "
o 9
’ “" t
" §: "
"

Ficura 41: CASO PRACTICO 2

SOLUCION:

CREACION DE UN GRUPO DE

COLABORACION ELECTRONICA PARA LOS MEDICOS INVESTIGADORES

La solucion que se propone es idéntica a la anterior: la creacion de un entorno de

colaboracion electronica.
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Beneficios de la Gestion Electronica
Cooperacion mas eficiente bajo un entorno automatizado

Coordinacion

U \
OO OC)
Cooperacién / Ejecucién Supervision

FIGURA 42: BENEFICIOS DE LA GESTION ELECTRONICA — COOPERACION MAS
EFICIENTE BAJO UN ENTORNO AUTOMATIZADO

En esta figura se comienza a presentar de manera directa las herramientas de ERoom tales
como cuartos virtuales, seméaforos, administradores de proyectos, etc.

Esto es importante debido a que al término de la presentacion se procedera a dar una
demostracion del software en ejecucion.

En las siguientes laminas es muy importante que el presentador enfatice los beneficios de la
automatizacion de los procesos de colaboracion electrénica y en especial de ERoom.
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Beneficios de la Gestion Electronica

La Colaboracion se optimiza y puede ser vigilada y medida

Entorno de colaboracion seguro, dinamico y efectivo La ejecucion es supervisable al 100%
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La coordinacion de cada proyecto se hace mas sencilla gracias a la
automatizacion de la mayoria de los procesos.

FiGUurA 43: BENEFICIOS DE LA GESTION ELECTRONICA — LA COLABORACION SE
OPTIMIZA Y PUEDE SER VIGILADA Y MEDIDA

Esta es la lamina méas importante de la presentacién ya que resume los beneficios de la
colaboracion electrénica y en particular de ERoom ya que los iconos que se muestran
pueden ser vistos en la barra de herramientas del software.
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Beneficios de la Gestion Electronica
Control de su entorno, reduccion de tiempo, esfuerzo y costos = competitividad
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FIGURA 44: BENEFICIOS DE LA GESTION ELECTRONICA — CONTROL DE SU ENTORNO,

REDUCCION DE TIEMPO, ESFUERZO Y COSTOS = COMPETITIVIDAD

Esta ldmina muestra el entorno de la industria farmacéutica controlado y consolidado

gracias al uso de una herramienta de colaboracion electronica.

A esta solucion desarrollada con el software ERoom se le ha denominado “SmartTeam”
para representar los beneficios directos de su adopcion en los equipos de trabajo internos y

externos. El logotipo consiste en una capsula.

En este punto el presentador deberd hacer una pausa y recoger opiniones y dudas de los
prospectos. También deberéa enfatizar que una solucién de colaboracion electronica sirve

para poner orden en las organizaciones tanto a nivel interno como externo.
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SmartTeam

Temario

*Presentacion

SmartTeam - Mapa funcional

FIGURA 45: SEPARADOR TEMATICO (SMARTTEAM — MAPA FUNCIONAL)

Este separador tematico podra ser utilizado para hacer una pausa en la presentacion y
recabar dudas y comentarios de los prospectos.
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SmartTeam ?S,nart

Mapa tecnolégico / funcional

de logi de replicar faxes, microfilmes y documentos en papel,
convir d en d clectronicos para facilitar su manejo y administracion™

Oficina Digitalizacion
Sin papel

do ! ica que sirven a la gonto involucrada en una
tarea comun a alcanzar sus metas de una manera organizada y cooperativa®™

Colaboracién electrénica |

FIGURA 46: SMARTTEAM — MAPA TECNOLOGICO / FUNCIONAL

Esta l[amina es un resumen de lo presentado. Adicionalmente se agreg6 el tema de oficina
sin papel a manera de gancho para que, en caso de que el prospecto esté interesado, se le
ofrezca mostrarselo en una segunda visita.
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SmartTeam

Preguntas

¢, Suempresa cuenta con alguna iniciativa de simplificacion administrativa,
optimizacion de procesos o reduccion de costos?

¢, Requiere implementar un esquema de operacion que haga mas eficiente su
relacion con el corporativo, sus proveedores, socios de hegocio y clientes?

¢,Cuenta con presupuesto asignado para tal fin?

¢ Existe alguna fecha determinada para obtener resultados de la solucion?

¢,Cuales son los criterios mas importantes a considerar para elegir una
solucién de colaboracion electrénica?

FIGURA 47: PREGUNTAS PARA LA CALIFICACION DE LA OPORTUNIDAD DE VENTA

Estas son las preguntas para la calificacion del prospecto. Son muy importantes para
determinar si existe en realidad una oportunidad de venta.

Las preguntas deben ser hechas de manera directa y clara, esperando que el prospecto las
responda lo més verazmente posible.
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SmartTeam

Preguntas

¢ Cual es el siguiente paso?

¢Quién es el contacto con el que podremos coordinar las proximas
actividades?

FIGURA 48: PREGUNTAS PARA LA CALIFICACION DE LA OPORTUNIDAD DE VENTA

La mejor manera de determinar si el prospecto tiene interés real en el producto es
preguntarle cuéles son los siguientes pasos a seguir.

Dependiendo de su respuesta serd posible determinar si vale la pena continuar con el
esfuerzo de venta.
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Gracias por su atencioén

Integrating Business

/:/: smart

FiGURA 49: CIERRE DE LA PRESENTACION

Esta lamina da por terminada la presentacién. El paso siguiente en el proceso de venta es la
demostracion del software en ejecucion.

Es de esta forma como se ha mostrado la propuesta de presentacion de la solucion
SmartTeam que serd presentada en el seminario del mismo nombre.

75



Propuesta de Folleto (electronico e impreso)

A continuacion se muestra el folleto promocional de SmartTeam que se entrega al
prospecto de manera impresa o en archivo digital a través del correo electrénico.

Por razones de legibilidad sera presentado tanto el anverso como el reverso en secciones.

La solucién de colaboracién electrénica que le ayudara
a simplificar sus procesos y a ser mas competitivo

| ] @

R R R

.. | "m!

FARMACEUTICA

CORPORATIVO

| .
‘ " o PROVEEDORES / ALIANZAS il

FIGURA 50 — FOLLETO SMARTTEAM (ANVERSO - PARTE 1 DE 2)

Este folleto fue realizado siguiendo la misma linea conceptual que la presentacion. Su
objetivo es esquematizar el entorno de la industria farmacéutica.

El logo de SmartTeam en la parte superior asi como el titulo explica el objetivo del folleto.
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FIGURA 51 — FOLLETO SMARTTEAM (ANVERSO - PARTE 2 DE 2)

Se muestra el ecosistema de la industria farmacéutica y en la parte inferior un circulo con
las diferentes herramientas que ofrece ERoom.

La parte mas importante de esta seccion es la persona que consulta unos indicadores en el
monitor de su computadora. Con esto se da a conocer que SmartTeam es una solucién que
permite coordinar al grupo de trabajo y medir su desempefio.
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D

La solucién de colaboradén electrénica que le ayudard
a simplificar sus procesos y a ser mas competitivo

L

FIGURA 52 — FOLLETO SMARTTEAM (ANVERSO COMPLETO)
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Smart smart

Integrating Business

Investigacién y desarrollo

Colaboracién electrénica

Y Solucién tecnolégica que tiene por objeto ayudarlo a alcanzar una mayor ventaja competitiva en su medio a través de
O (i ' la optimizacién de sus procesos de investigacion, desarrollo, disefio, produccién, ventas, marketing y distribucion.
e Permite hacer més eficiente la operacién de su empresa y alcanzar metas tales como incrementar sus ventas, produc-
tividad y rentabilidad; mediante el uso de herramientas de computo que optimizan la colaboracién, comunicacion,
difusion, control y supervision al interior y exterior de su organizacion.

Operacién / Produccién

» "r" Toda la informacién relacionada con sus proyectos de investigacion y desarrollo estara protegida y sélamente personal
autorizado podré acceder a ella.

Abasto y logistica

= Un entorno electrénico de colaboracién hard més eficientes sus procesos de trabajo, le permitira reducir sus costos,
p'ﬂ‘! ampliar sus cuotas de mercado y extender su linea de productos.
i
{ilgd &
| '1 r Unifique la administracién de procesos y la programacién de proyectos en un espacio de trabajo tinico, lo que brinda
FTI TS una visibilidad global de los procesos a todos los participantes.

Conecte a participantes internos y externos a fin de llegar a un consenso en las decisiones y las fases de proyectos.
> ,f Optimice metodologlas de procesos para facilitar la aplicacién de las mejores practicas y de las normas de calidad.
Ve e Cumpla mas rapido y mejor con todas las fases de su estrategia de operacion desde el descubrimiento de nuevos

medicamentos, pasando por su manufactura, promocién y distribucion.
. 5‘ z ; Logre mas rapidamente el lanzamiento de nuevos productos al mercado gracias a las herramientas de coordinacién y
colaboracién.

Fuerza de ventas

FIGURA 53 — FOLLETO SMARTTEAM (REVERSO PARTE 1 DE 2)

En este folleto se explica el concepto de SmartTeam y los beneficios que produce a las
empresas.
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- Vigile que sus procesos sean cumplidos a tiempo y detecte retrasos con oportunidad analizando informacién en tiempo
R real de sus proyectos.

Sistema de valor (Integracion horizontal y vertical)

Integre dentro de un modelo de colaboracion electrénico seguro y confiable los proceses que consumen recursos y
generan datos e informacién hacia dentro y fuera de su empresa.

Consolide a grupos de trabajo intemnos y externos en diferentes lugares y coordinelos como si se encontraran en el
mismo lugar.

Emita avisos, establezca foros de discusion y mantenga informados a los involucrados en diferentes proyectos acerca de
‘ [ H los asuntos importantes,
I |
H
Comparta o vincule procesos diversos con socios de negocio y agentes externos para alcanzar una ventaja competitiva
programada.
Consolide cadenas de valor para su empresa, proveedores, canales de distribucion y fuerza de venta.

Platique con nosotros

Permitanos apoyarlo en la implementacién de la solucién de colaboracién electrénica que mejor se ajuste a la vision,
Sabiema tamano, capacidad y necesidades de su empresa.

Podemos brindarle atencién mediante el anélisis especifico de sus requerimientos y
situacién actual o por medio de la implementacién de un modelo de colaboracién
basado en las mejores practicas de la industria.

'&

g,‘ ‘ La colaboracion electrénica involucra temas relacionados con la cultura erganizacional
) y marco de trabajo por lo que el andlisis de procesos y la implementacion de
r:& procedimientos optimizados es muy importante.

ﬁ
Contamos con especialistas que podran ayudar al personal de su empresa a adoptar
un nuevo modelo de gestién que simplificara sus actividades y les permitira cumplir
@ mejor con las tareas que tienen encomendadas.

S
¢
@.

Para mayor informacién: informes@bsmart.com.mx

FIGURA 54 — FOLLETO SMARTTEAM (REVERSO PARTE 2 DE 2)

Es importante mostrar que el software ERoom sigue sin ser mencionado. El propoésito de
esta estrategia tiene como propdsito mantener la atencion del prospecto en el tema
organizacional. Dejar claro que no se le esta vendiendo un software sino una solucién a su
problema de colaboracion.
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Colaboracién electrénica

Sohaxckdn tecnolégica que ene per cbjsto ayudaro 2 alcanzar una mayor ventajs compstkiva an sumaedio atrawis de
la optimizackdn da sus procesos de Investigackdn, desamollo, disefia, producdén, ventas, marksting y distrbuckdn,

Parmite hacer mids sfidanta fa operadién de su empresa y akcanzar matas tales como Incrementar sus ventas, produc-
tividad y rentabilidad; mediants el uso do hemamientas de computo qua optimizan ks colsboradén, comunicackdn,
difusidn, control y superviskén al intarory extarior de su organtzadén.

Tods la Informadén raladonada con sus proyectos da Investigackin y desamollo estard protegica y sélaments personal
autorizado podra accedera dla

Un entomo slectrénko de coliborackin hars mis shidentes sus procezos da trabajo, e permitird redudr sus costos,
ampliar sus cuotas de mercado y axtendar su linea de productos.

Unifiqua la adminktrackdn da procesos y [a programackdn da proyoectos en un espacio de trabajo dnko, o que brinda
una viibilidad global de bos proceses atodos los partkcipantes.

Conscte a participantas Intemes y axtarnos a fin de llsgara un conserso on las dectdones y las fases de proyoctos.
Optimice matodologhs da procesos para faclitar b aplicacion da las mejores practicas y da las normas da calidad.

Curnpls mas rapido y mejor con todas las fases da su estrateqls de operacidn desde el descubrimiento de nuavos
madicamentas, pasando por2a manufactura, promodén y distibudéa.

Logra mids rpidamenta sl hnzamiksnto de nuaves productos l maercado grachas a las hamamientas de cocedinadon y
colaborackdn,

Wiglk gue sus procasos sean cumplidos a tiempo y detecta retrazos con oportunidad analizando informacidn an tempo
real do sus progectos.

Ststama da valor (Integrackin hertzontal y vertical)

Integre dantro de un modak de coliboradén slectrénico sequro y confiable ks procesos que consuman recurses y
ganaran datos @ Informackdn hada dentroy fusra de su empresa.

Coreclide 2 grupos de trabajo Ikernos y extemes en difarentes bigares y coordinales como 51 e encontraran sn el
mismo lugar.

EmEkaavios, establexca foros de discusidn y mantenga Informades a los involacrados en difersrtes proyectos acanca de
los asuntos Importantss.

Cormparta o vincule procesos diversas con socks de negodoy agentes sxtamos para alcarzar una vantajs compatitiva
programada.

Corgolide cadenas da valor para su empresa, provesdorss, candles de distribudén y fuerza de venta,

Platique con nosotros

Parmitancs en laimplomantacidn da la scludén de colaborackin sloctrénica que majer se ajuste a la vislon,
tamano, apacidad y necesidsdes de su empresa.

Podemes brindarke atendén medianta d anabsks espedfico de sus requerimiontos y
skuackn actual o por medio de b Implomantacién de un modelo de colaborackdn
bazado en lasmejores practicas de b Industria

B La colaborackdn alectrénica Involucra termas relackonados con b cukura crganizacional
y marco de trabajo por b que &l andlisks de procasos y la Implomentackn da
procedimientos optimizados ¢ muy Importanta

Contamos con aspechlistas que podran ayudar al personal da su emprass a adeptar
un nuave modsko da gestkén que simplificard sus actividades y les permiirs cumple
mejor con las tarsas que Hanen encomendadas.

Para mayer Informadén:  informesgbsmartcommx

tes Sur TE1-J04, Col Guadaupe Inn, O 01020, Mixko, Ditrtio Rdenl Telione: 525556630114 e (51 55) 56610090

FIGURA 55 — FOLLETO SMARTTEAM (REVERSO COMPLETO)

Es asi como se ha presentado la propuesta de folleto de la solucion SmartTeam.
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Propuesta de Carta Electronica

La carta electronica es una invitacion al seminario SmartTeam que se hace por correo
electrénico a prospectos previamente seleccionados de una lista de contactos.

Por razones de legibilidad serd mostrado en secciones.

T sma

/ Integrating Business

y

Optimice sus procesos de negocio e integre a sus clientes y

proveedores en su operacion de manera facil y segura

El vencimiento de cientos de patentes

sman e§té_ motivando a las empresas f_ama-
céuticas de todo el mundo a optimizar
sus procesos, reducir sus costos y elevar
su competitividad.

iTiene usted alguna iniciativa para hacer
mas sencilla la gestion de sus procesos?

Al - b o gt éLe gustaria contar con una solucién que
le ayude a integrar facilmente las dreas
Frostsilo de su empresa a nivel local y corporativo

conasanve asi como a sus clientes y proveedores?

.1 Lo invitamos a que participe
ty Qc‘ en el seminario gratuito:

8
; ] Beneficios de la
i Car ] Gestion Electrénica en la
| ' el [ Industria Farmacéutica

Inscripciones e informes:
Tel: (5255) 5658-2565
o ileana@bsmart.com.mx
* * “ ’i . Fecha: XX de XXXXX del 2007
Hora: 9:00 a 13:00 horas
Reserve su lugar.

FIGURA 56 — CARTA INVITACION AL SEMINARIO SMARTTEAM (PARTE 1 DE 2)

Esta invitacion es enviada periddicamente a distintos contactos. Por esa razén los campos
de fecha no indican un dia en particular.

82



Venga a conocer nuestra soluciéon de Colaboracion
Electronica que le ofrece los siguientes beneficios:

Seguridad: Toda la informacidn relacionada con sus proyectos de
investigacion y desarrollo estard protegida y solamente personal
autorizado podra acceder a &lla.

Integracién: Unifique la administracién de procesos v la program-
acion de proyectos en un espacio de trabajo Onico, lo que le
brindard una visibilidad global de la operacién a todos los partici-
pantes.

Control: Vigile que sus procesos sean cumplidos a tiempo y detecte
retrasos con oportunidad analizando informacién en tiempo real de
sus proyectos.

Extensibilidad: Conecte a participantes internos v externos a su
empreasa a fin de llegar a un consenso en las decisiones y las fases
de proyectos.

Facilidad: Logre mas rapidamente el lanzamiento de nuevos
productos al mercado gracias a las herramientas de coordinacion y
colaboracion.

No deje de asistir al seminario

si desea evitar alguno de
los siguientes problemas:

Retrasos en la ejecucién de proyectos

Alto consumo de recurses y tiempo en
la interaccion con la Fuerza de Ventas
interna y externa.

Costosas campafias de marketing vy
lanzamientos de nuevos productos

Falta de comunicacién con grupos de
trabajo externos tales como clientes,
proveedores, investigadoras)

Riesgos en la privacidad y seguridad
de su informacion.

SOLUCIONES DE TECNOLOGIA PARA LAS EMPRESAS

QUE QUIEREM SER MAS GRANDES

FIGURA 57 — CARTA INVITACION AL SEMINARIO SMARTTEAM (PARTE 2 DE 2)
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Optimice sus procesos de negocio e integre a sus clientes y

proveedores en su operacion de manera facil y segura

i PhhA

Venga a conocer nuestra solucion de Colaboracion
Electronica que le ofrece los siguientes beneficios:

Seguridad: Toda ls Informacién relacionada con sus proyectos de
Investigacién y desarrollo estard protegida y solamente personal
autortzado podré acceder a ella.

Integracién: Unifigue la administracién de procesos y la program-
acién de proyectos en un espack de trabgjo (nico, lo que le
brindard una visibllidad global de la operscidn & todos los partic-
pantes.

Control: Vighle que sus procesos sean cumplidos a Hempo y detecte
retrasos con oportunidad analizando informadén en tiempo real de
sus proyectos.

Extensibllidad: Conecte & participantes internos y externos a su
empresa a fin de llegar & un consenso en las dedsiones y las fases
de proyectos.

Facilidad: Logre més répldamente el lanzamiento de nuevos
productos al mercado graclas a las herramientas de coordinackn y
colsboracidn.

El vencimiento de cientos de patentes
estéd motivando a las empresas farma-
céuticas de todo & mundo a optimizar
Sus procesos, reducir sus costos y elevar
su competitividad.

{Tiene usted alguna iniciativa pars hacer
més sencilla la gestidn de sus procesos?

iLe gustaria contar con una soluciédn que
le ayude a integrar féciimente las dreas
de su empresa a nivel local y corporativo
asl como a sus clientes y proveedores?

Lo invitamos a que participe
en el seminario gratuito:

Beneficios de la

Gestion Electronica en la
Industria Farmaceéutica

Inscripciones e informes:
Tel: (5255) 5658-2565

Beana@bsmart.com.mx
Fecha: XX de XXXXX del 2007

Hora: 9:00 a 13:00 horas
Reserve su lugar.

No deje de asistir al seminarno

$| deser evitar alguno de
los siguientes problemas:

Retrasos en la gjecucidn de proyectos

Alto consumo de recursos y tiempo en
|a Interaccién con ia Fuerza de Ventas
Interna y externa.

Costosas campafias de marketing y
lanzamientos de nuevos productos

Falta de comunicacién con grupos de
trabajo externos tales como clientes,
proveedores, Investigadores)

Rlesgos en la privacidad y seguridad
de su Informacidn.

)E ¢
SOLLOONES DE TECNOLOGIA PARA LAS EMPRESAS
GG QUIBAEN S50 MAS GRANDES

FIGURA 58 — CARTA INVITACION AL SEMINARIO SMARTTEAM (COMPLETA)

Es asi como se ha presentado la propuesta de invitacion que serd enviada a los prospectos
por correo electrdnico.

84



Propuesta de Pagina Web
A continuacion se presenta la pagina Web que ha sido desarrollada como propuesta.

/ /\ Smart Bsmart Servicios Clientes Alianzas Soluciones Seminarios || Soporte técnico Contacto

) Integrating Business

— Digitalizacion | Almacenamiento | Respaldos | Inteligencia de negouol Administracién de contenido | Colaboracién ele

2Bsmart es una empresa de
Tecnologia de Informacion que
ofrece soluciones para capturar,
guardar, proteger y administrar
su informacion.

Nuestra vision es integral lo cual
nos permite disefiar estrategias
tecnoldgicas poniendo especial
atencién en el uso de estandares
y en la aplicacion de mejores
practicas.

Podemos comunicar mejor a sus
grupos de trabajo, simplificar y
reducir los tiempos, esfuerzos y
costos de sus procesos.

Contamos con el capital humano
y la experiencia que podra
servirle para adoptar la estrategia
tecnoldgica que mejor se ajuste
a la vision, tamafio, recursos y
capacidad y de su empresa.

Permitanos ayudarlo a hacer
mas grande a su negocio.

informes@bsmart.com.mx

Tel: (5255) 5661-0114 ext. 101
Insurgentes Sur, 1871-704
Col. Guadalupe Inn, CP 01020

FIGURA 59 — NUEVO SITIO WEB DE BSMART — PANTALLA DE INICIO

Se evita la utilizacion de siglas y términos en inglés para facilitar la lectura.

Se utiliza el color azul en sus distintas tonalidades para crear una paleta identificable por el
prospecto.

El circulo es el mismo de la presentacién y tiene el mismo proposito aunque estan hechos
en colores diferentes.

En el lado izquierdo de todas las pantallas se incluye un texto explicativo de la pagina y
datos de contacto.
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Barmamrt & Cligries Alwnzos Soduckones HE ] Soapork

Abmpcenameenio | Respaidos | Intelgencn de negodo | Adminatracion de comensdo i Calstomadn :

Clientes

SIS

de

Algunas de las empresas que
nos han favorecido con su
confianza son

Slektra, Banco Walmart, Banc
Azt APIVER,

Palacio de Hemo,
(Financial Services y A 5)
Skandia, AMECE, Probiomed y

Permitanos ayudarlo también
a usted a hacer més grande a
sU Megocio.

FiIcurAa 60 — CLIENTES

Al igual que en la presentacion se incluye la relacion de clientes més importantes que ha
tenido Bsmart.
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/ /\ smart Bsmart Servicios Clientes Alianzas Soluciones Seminarios Soporte técnico I

) Integrating Business
/

~ Digitalizacion | Almacenamiento | Respaldos

Contacto

Inteligencia de negocio | Administracion de contenido | Colaboracién e

Alianzas

Para brindar a nuestros clientes 3 documentum
soluciones robustas y de calidad

nos es muy util contar con el
respaldo de aliados de negocio
que son lideres en su campo de

A RONMOUNTAN

accion: INGRAM

L @Y MICROR

EMC BITAM EMC

PTC 1

BITAM &lﬂ"

Iron Mountain A m
CAPTIVA

IBM

Team
Ingram Micro
Cada una de estas alianzas nos P IEM Business tmrr‘
da la posibilidad de ofrecerle PTC Partner
productos de hardware vy
software reconocidos por

clientes ubicados en todo el
mundo.

Permitanos ayudarle a hacer
mas grande a su negocio.

FIGURA 61 — ALIANZAS

Esta pagina incluye los logos y las ligas a los sitios Web de cada una de las empresas
listadas.
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y =
‘//\ Smal’t Bsmart Sesvicios Clientes Alianzas Soluciones Seminarios | Soporte técnico | Contacto

A
). Integrating Business

Digitalizacién | Almacenamiento | Respaldos | Inteligencia de negocio | Administracion de contenido | Colaboracion elecionics |

Digitalizacion

La empresas consumen mucho
tiempo, dinero y esfuerzo en la
administracion de papel.

95% de la informacion de las
empresas se encuentra en
documentos de papel.

Es un problema comin que
exista lentitud en los procesos
basados en papel lo cual
impacta en la atencion al
cliente. NS

Digitalizacion
distribuida

, (il

El riesgo de pérdida de TR /5
informacion por dafios, extravios L\ X —
o ilicitos es grande. 7 EIS:tsrgg?ca

Tenemos distintas soluciones a
estos problemas.

Permitanos ayudarlo a hacer
mas grande a su negocio.

\;7

informes@bsmart.com.mx Digitalizacién
Centralizada § \ Factura
Tel: (5255) 5661-0114 ext. 101 { Electrénica
Insurgentes Sur, 1871-704
Col. Guadalupe Inn, CP 01020

2Bsmart de México, SA de CV NOM 151

FIGURA 62 —DIGITALIZACION

En esta pagina Web se pretende manejar textos muy breves y hacer un uso amplio de
imagenes y graficos con la intencidn de que sean faciles y rapidas de leer y consultar.
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Bsmart Servicios Clientes Alianzas Soluciones Seminarios | Soporte técnico §
A

Contacto

T2 sm
/D

Imegraung Business

Digitalizacién | Almacenamiento | Respaldos | Inteligencia de negocio | Administracion de contenido | Colaboracion eleckonics |

Administracion de contenido Fase|-Preparacion  Fase Il - Digitalizacion Fase Il - Revision / operacion Fase IV - Aprobacion Fase V- Seguimiento

Los documentos electrénicos

L]
incorporados a sus procesos
sustantivos haran su operacion ®
mas eficiente.
Con el uso devarcl_wos virtuales Do Distribucion dal Ingreso de nuevos
toda su organizacion podra de expediente fisico documento virtual documentos

manera segura intercambiar : . "

informacion. * v k : * ; '/x' '1‘ '1'
l t

Deshéagase del papel y localice ‘i"\; 'k""i 'K y ¢ '1\

informacion mas rapidamente t

que de la manera tradicional.

5 'k"‘ 'ﬁ /K\

Permitanos ayudarlo a hacer

5 g e
mas grande a su negocio. .

S
.

it R

Expedients
electrdnico

informes@bsmart.com.mx

Beneficios

Ahorro de tiempo
Reduccién de esfuerzo
Seguridad de la informacién
Disminucién de costos

Tel: (5255) 5661-0114 ext. 101
Insurgentes Sur, 1871-704
Col. Guadalupe Inn, CP 01020

Resguardo fisico de
cada expediente

Transparencia
) 2 x ~ Mejor control de la informacién
Administracién de contenido ’ '

Ejemplo de operacién

2Bsmart de México, SA de CV

FIGURA 63 — ADMINISTRACION DE CONTENIDO

En esta pagina se hace uso de un infogréafico para mostrar los beneficios de la digitalizacion
y la administracién de contenido.
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7 _ — ¢
< SmMdad Bsmart Servicios Clientes Alianzas Soluciones Seminarios | Soporte técnico

Contacto
), Integrating Business

Ao

Digitalizacién | Almacenamiento | Respaldos | Inteligencia de negodio | Adminisiracion de contenido | Colaboracién electranie

Colaboracion electronica

Para que las empresas sean
competitivas necesitan ejecutar
sus proyectos de manera

eficiente, eliminando las tareas
que no aportan valor vy Q e
garantizando la comunicacion
entre los miembros de los .

=
grupos de trabajo. /AN
el

Los lideres y supemvisores ® '\ @) e
requieren visibilidad permanente g 1)
y total de los proyectos para .

poder tomar mejores decisiones
con oportunidad.

Contamos con soluciones para
la gestion de proyectos y la
colaboracidn electronica que le
ofrecen un medio sencillo de
trabajo y comunicacion asi como
tableros de control con
indicadores de desempefio.

Permitanos ayudarlo a hacer
mas grande a su negocio.

informes@bsmart.com.mx

Tel: (5255) 5661-0114 ext. 101
Insurgentes Sur, 1871-704
Col. Guadalupe Inn, CP 01020

FicurA 64 — COLABORACION ELECTRONICA

En esta pagina se habla de la colaboracion electronica y es posible ver el diagrama que
aparece en la presentacion de SmartTeam.

Es de esta manera como se ha presentado la propuesta de pagina Web para que sustituya a
la que existe actualmente.
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Propuesta de Guion para prospectacion telefonica

A continuacion se presenta una propuesta de guion para realizar un primer contacto de
prospectacion telefénica. El objetivo del guion es que la persona que hace la Ilamada siga
una linea de accion basica que le impida titubear o pensar demasiado en lo que tiene que
decir.

Este tipo de guiones reduce la incertidumbre al definir acciones concretas con base en las
respuestas del prospecto y reduce el tiempo que es invertido en cada llamada.

Objetivo de la llamada: presentar a la compafia, hablar del producto y
conseguir que el prospecto asista al seminario de SmartTeam.
(Saludar) Mi nombre es X ¢podria comunicarme por favor con Y?

"¢ De donde le llama?"

Le llamo de Bsmart de México. Somos una empresa de Tecnologia de
Informacion.

"¢ Cual es el asunto?"

Queremos saludar al (Ing.)(Lic.) y hacerle una invitacién para que
participe en un seminario de Colaboracion Electronica

"En este momento esta ocupado y no puede atenderlo”

¢A qué hora me sugiere que le llame para encontrarlo
desocupado?

El asistente indica una fecha y hora

Dar las gracias y comentar que se llamara de
acuerdo a la indicacion

El asistente no sabe a qué hora estara localizable
Dar las gracias y comento que volveré a llamar
"El Ing. (Lic.) no recibe llamadas"

¢Existe alguna persona de la confianza del Ing. que pueda
atenderme?

El asistente indica que si hay una persona que puede
atenderme
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Solicitar su nombre, cargo, teléfono y correo
electrénico

Dar las gracias por la atencién
No hay una persona que pueda atenderme

Solicitar el correo electrénico del funcionario para
enviarle informacion

No esta autorizado para dar el correo electronico
del funcionario

Dar las gracias y tratar de llamar
posteriormente

La secretaria proporciona el correo
electrénico

Dar las gracias
"El Ing. (Lic.) sali6 de viaje "

¢Existe alguna persona de la confianza del Ing. que pueda
atenderme?

El asistente indica que si hay una persona que pueda
atenderme

Solicitar su nombre, cargo, teléfono y correo
electrénico

Dar las gracias por la atencién
No hay una persona que pueda atenderme
Preguntarle cuando vuelve el funcionario

Agradecerle su atencion y decirle que llamaremos
cuando la persona haya regresado

Me comunica con la persona

(Saludar) Le llamo de Bsmart de México. Somos una empresa
de Tecnologia de Informacion.
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El motivo de mi llamada es ponernos a sus ordenes. Contamos
con una solucion de colaboracion electronica a la que llamamos
"SmartTeam", que puede ayudarlo a controlar sus proyectos,
medir el desempefio de sus recursos humanos y trabajar mejor
con sus clientes, distribuidores y proveedores.

Consideramos que nuestra solucién puede ser muy util para su
empresa.

Le agradeceria que aceptara nuestra invitacion al Seminarios
SmartTeam.

¢Podemos contar con su participacion en el Seminario?
Por el momento no tiene tiempo de atenderme

¢A qué hora me sugiere que le llame para encontrarlo
desocupado?

Pedirle su correo electrénico

Agradecer y despedirse indicando que le llamaremos
posteriormente

Dice no ser la persona que atiende esos temas de informatica

Nuestras soluciones son de Tecnologia sin embargo
resuelven asuntos de tipo administrativo.

Por esa razbn nos interesa mucho que asista a nuestro
seminario usted y la gente que mejor considere para
presentarle SmartTeam asi como nuestro portafolio de
soluciones.

Le mostraremos como mediante la colaboracion electrénica
podra hacer mas eficiente a su organizacion.

Insiste en que él no es la persona que atiende estos temas

Preguntarle los datos de la persona que puede
atendernos

Decirle que contactaremos a esa persona sin
embargo nos gustaria hacerle Ilegar informacion
sobre nuestras soluciones

Nos proporciona su correo electrénico
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Agradecer y despedirse indicando que le
Ilamaremos posteriormente para corroborar
que recibio la informacion

Contactar a la persona que nos indico
Acepta participar en el seminario
Agendar la reunion

Corroborar sus datos para enviarle informacion
por e-mail

Agradecer y despedirse indicando que le
Ilamaremos posteriormente para corroborar si le
Ileg6 la informacion y confirmar la cita

Se interesa pero pide que le mandemos la informacion y que
luego le llamemos

Corroborar sus datos para enviarle informacion por e-mail.
Agradecer y despedirse indicando que le llamaremos
posteriormente para corroborar que recibio la informacion

Se interesa en el seminario

Corroborar sus datos para enviarle informacion
por e-mail

Agradecer y despedirse indicando que le
Ilamaremos posteriormente para corroborar si le
Ileg6 la informacion y confirmar la cita

NO tiene tiempo de atenderme

Preguntarle cudl seria la fecha méas apropiada para
contactarlo

Ofrecerle informacién adicional via correo
electrénico

Corroborar direcciéon de e-mail
Agradecer la oportunidad

NO es la persona que atiende esos asuntos
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Propuesta de Formato para el registro y seguimiento de llamadas
Cuando se hace prospectacion telefénica es necesario llevar un control de las llamadas que

han sido realizadas. El siguiente formato es una propuesta de formato de registro.

Reporte No. 1

Empresa Fecha

Industria Website

Nombre del Puesto

contacto 1

Teléfono E-mail

Nombre del Puesto

contacto 2

Teléfono E-mail

Hora NuUmero de Duracion de
Intento llamada

Primeras objeciones:

1 No tiene tiempo

] Satisfecho con su proveedor actual

1 No hay presupuesto

] Nuestra oferta es demasiado cara

1 No necesita nuestro producto o servicio
1 No le agrada nuestra compafia

1 Otro

Narracion de la llamada

Resultado :

L1 No interesado

L1 Llamarle posteriormente. Fecha:

[ Solicité més informacion

1 Se agendd una reunién

] Se agendd un seminario

1 Nos sugirio hablar con otra persona y nos dio sus datos de contacto

_

1 No tiene tiempo

[J No necesita un nuevo proveedor

[ No tiene presupuesto este afio

L1 El producto o servicio es muy caro

1 No necesita nuestro producto o servicio

1 No le agrada nuestra compafia

1 Otro

Interesado / en proceso:

1 Enviarle mas informacion. Fecha de envio ()
00 Se agendd una reunion. Fecha de reunion ()

1 Llamar a otro contacto que nos indico.
] Otro
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Propuesta de formato para el reporte diario de llamadas
Al final de un dia de trabajo el nimero de llamadas que se realizan debe ser sumarizado

para poder contar con estadisticas que permitan medir la efectividad de este tipo de
prospectacion.

Nombre

Fecha

Producto / servicio ofrecido

NUmero de llamadas

Llamadas hechas

Prospectos contactados

Peticiones de mas informacion

Citas confirmadas

Redirigidos con otra persona

No interesados

Razones de la falta de interés

No tiene tiempo

No tiene presupuesto

No necesita el producto o servicio

Otro

TOTAL
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Roles y responsabilidades

El proceso de Generacion de Demanda requerira de la participacién activa y organizada de
las distintas areas de Bsmart. A continuacién se describen las funciones que cada area
deberé desempefiar.

a) Direccién comercial
Serd la responsable de coordinar la totalidad de las actividades presentadas en esta
propuesta y asegurar su correcto cumplimiento,

b) Gerencia de Atencion a Clientes
Seré responsable de ejecutar las actividades relacionadas con la prospectacion
telefonica y el contacto con los prospectos, previo a la imparticion del seminario.

c) Gerencia de Estrategias de TI
Su funcidn sera realizar la presentacion de los seminarios y hacer las preguntas de
calificacion.
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Conclusiones

La presente tesina representa un trabajo de cuatro meses de esfuerzo en donde el ejercicio
periodistico y de comunicacion fue realizado de manera permanente.

La mayor parte de las actividades hechas para la creacion de la propuesta no habrian sido
posibles de llevar a cabo sin contar con conocimientos y técnicas de comunicacion.

Por ejemplo, durante el desarrollo de SmartTeam, el uso de la sintesis que promueve la nota
periodistica fue elemento determinante para lograr crear una presentacion de corta
duracion capaz de explicar en pocas I&minas el entorno organizacional de las farmacéuticas,
su problematica y su solucién.

A continuacion se enumeran brevemente los temas vistos a lo largo del documento.

Generacion de demanda

La venta de soluciones de software es una actividad compleja que exige para tener éxito de
la definicion de una estrategia comercial.

La generacion de demanda es una tarea sumamente importante en el proceso comercial ya
que proporciona a la fuerza de ventas los prospectos que habran de consumir sus productos
Yy Servicios.

No tener una estrategia de generacion de demanda produce ciclos de venta largos y un bajo
namero de prospectos.

Las empresas de consultoria, especialmente las pequefias como Bsmart, tienen la necesidad
de auto promoverse. Estan forzadas a difundir que existen o a desaparecer ante la falta de
clientes y de ingreso.

En la propuesta se hizo énfasis en el tema de generacion de demanda y se cred material
promocional para su distribucion en los siguientes medios:

a) Email
b) Web
c) Seminario presencial

La comunicacién como especialidad fue muy importante durante la realizacion de este
trabajo que contd con dos retos: por un lado la promocién del concepto/producto
(persuasion) y por el otro la explicacion de sus caracteristicas (didactica) evitando caer en
largas y mondétonas descripciones.

Se recurrid al uso de técnicas infograficas para dar dinamismo al material. Debido a la
escasa cantidad de material bibliografico disponible sobre las técnicas de la comunicacién
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infogréfica se procedi6 a experimentar con base en la revision de los ejemplos disponibles
en los medios electronicos internacionales como el periddico EI Mundo, de Espafia.

Seleccidn de un nicho

Un nicho es el lugar que ocupa una empresa y que la separa de sus competidores. Esta
relacionado con el tipo de servicios que se proveen, la manera en la que se hace y la gente
que los brinda. Es la posicion Unica que permite a las empresas mantenerse ante los
embates de la competencia e inclusive lograr una ventaja competitiva.

Una de las razones por las que las nuevas empresas de consultoria no progresan es que no
son capaces de identificar su nicho. Dado que no han definido su ventaja competitiva, su
éxito depende de que otras empresas del mismo ramo no lleguen a los clientes primero.

Con base en el interés de Bsmart por contar con una oferta de productos y servicios para la
industria farmacéutica se procedio a realizar una investigacion de sus caracteristicas con
objeto de encontrar areas de oportunidad.

Para realizar esta tarea se aplicaron técnicas del reportaje para analizar a la industria
farmacéutica, detectar su problemaética y definir una solucion basada en el software ERoom.

La percepcion como impulsor de venta

De acuerdo con la teoria de mercadotecnia existen cuatro temas que hacen posible la venta
de un producto o servicio:

 Calidad del producto / servicio
e Precio atractivo

» Buena ubicacion

e Promocion

Cuando se trata de servicios de consultoria los cuatro temas mencionados se quedan cortos.
Ocurre que los clientes de un servicio de consultoria no pueden ver, oir, probar, oler o
sentir los servicios antes de pagarlos. Cuando compran lo hacen confiando en la promesa
del consultor de que habréa de resolver sus problemas.

La Percepcion positiva que el consultor logre generar en su cliente se convierte en un tema
decisivo para la venta por lo que es muy importante cuidar la imagen que se proyecta.

La propuesta de campafia presentada en este documento pone especial atencion en este
tema. Por esa razon se tuvo especial cuidado en el disefio de la imagen y de los contenidos.

La comunicacion escrita y grafica fue requerida en esta actividad para la creacion de
material con el que el prospecto pudiese sentirse identificado y fue necesario crear la
percepcion de que SmartTeam es la solucidn a la problemética expuesta.
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SmartTeam

La solucién conceptual de colaboracion electronica SmartTeam, fue disefiada
especificamente para vender al software ERoom, partiendo de la idea de que el cliente
compra soluciones a sus problemas en vez de productos.

El resultado final es un concepto que propone cubrir las necesidades de la industria
farmacéutica en materia de control y gestion de proyectos.

Los conocimientos como comunicologo fueron utiles para llevar a cabo entrevistas con
personal de areas de Tecnologia de la Informacion de nuestros clientes, para dar mayor
certeza a los resultados de nuestro analisis. Con esto se corroboré la utilidad de los datos
recabados asi como la efectividad de la propuesta SmartTeam.

Es de esta manera como han sido presentadas las conclusiones de la presente Tesina y se ha
explicado la manera en la que fue ejercido el conocimiento adquirido en la carrera de
Ciencias de la Comunicacion.

Es de interés que este documento aporte un conocimiento Util para la Direccion Comercial
de la empresa 2Bsmart de México, S.A. de C.V., y que sirva para incrementar su nimero de
prospectos calificados.

De igual forma se espera que este trabajo sirva como referencia para los profesionistas que
cuentan con necesidades equivalentes a las que aqui son presentadas.
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Anexo | — La infografia como herramienta de comunicacion
Infografia

Un infografico es una combinacion de imégenes y textos que tiene como proposito
comunicar y proporcionar informacion de manera visual para hacer mas sencilla y rapida su
difusion. Debe ser breve y preciso su mensaje para que el lector pueda captar de manera
inmediata los textos y las imagenes sin que haya desperdicio de tiempo. No deben sobrar ni
faltar elementos.

La palabra “infogréafico” no tiene como origen la tecnologia informética. Es un acrénimo de
dos palabras que surgié en los Estados Unidos: informational y graphics fueron unidos para
dar lugar a la palabra infographic (infografico).

La calidad de un infografico se mide por la ayuda que dan al lector para que entienda la
informacion que se le esta presentando. La funcionalidad de la imagen es lo mas importante
y prevalece por sobre su estética.

Es necesario distinguir entre la infografia y la ilustracion. La primera comunica
informacion objetiva y la segunda transmite valores estéticos subjetivos.

La infografia puede ser considerada como un género mas de las formas de comunicacion.

Por su forma, una infografia puede ser clasificada en alguna de las siguientes tres
categorias:

a) Graéfica

Son las méas comunmente utilizadas y presentan informacion numérica y estadistica.
b) Mapa

Se usan para mostrar la ubicacion geogréfica de un acontecimiento.
c) Tabla

Es un cuadro sencillo que muestra datos descriptivos. Puede aparecer como una lista
de datos colocados en varias columnas.

d) Diagrama

Es un gréfico elaborado que tiene como propdsito es explicar un suceso o el
funcionamiento de un objeto.
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De acuerdo a su estructura existen tres tipos de Diagramas Infogréficos:

* Narrativo

Relata un suceso a partir de uno o mas personajes y ofrece un planteamiento, conflicto y
desenlace. Se apoya en los siguientes elementos:

Personajes: personas, animales o cualquier objeto animado.
Acciones: suceso que se esta representando graficamente.
Ambiente: representacion del entorno en el que se suscita la accion.

o]
o]
o]
o Funcidn: accion significativa para el relato.

e Sema-narrativo

Cuenta solamente una porcion de un relato. Sirve como apoyo descriptivo de un texto.

» Descriptivo

No posee ningin elemento narrativo. Su objetivo es mostrar informacion a partir de un
contexto especifico.

El periodismo gréfico

El periodismo grafico es una forma periodistica especializada que utiliza imé&genes para
presentar informacién. Se usa para apoyar la informacion escrita de una publicacion. Hace
uso de palabras tanto como de ilustraciones para informar.

Los infograficos han aparecido en los medios impresos desde hace casi 200 afios, sin
embargo la velocidad en la produccion de imégenes no lograba equiparar la rapidez de la
noticia y por ello su uso era ocasional. Fue hasta la década de los 90 del siglo pasado
cuando el uso extendido de las computadoras personales y las aplicaciones de disefio
grafico permitieron producir imagenes tan rapido como lo requiere el periodismo impreso.

Poco antes del cambio de siglo surgi6 mundialmente la tendencia de hacer uso de
infograficos en la prensa escrita como un apoyo para la presentacion de informacion. Con
los afios ha cobrado mas fuerza y en la actualidad es catalogada como un género
periodistico independiente en paises como Espafia, Inglaterra y Estados Unidos.

El uso de los infograficos ha modernizado la imagen externa de los periédicos y ha
desarrollado un nuevo lenguaje informativo tan competitivo como el de los medios
audiovisuales debido a su inmediatez y facil entrega.

El diario EI Mundo de Espafia fue el primer medio en posicionar en su redaccion al
infografista al mismo nivel jerarquico que el periodista literario. Jeff Goertzen, infégrafo
del periodico St. Pittsburg Times y consultor de ElI Mundo, considera al periodista
infografico igual de calificado que cualquier periodista tradicional, aunque utiliza
herramientas distintas.
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Anexo Il - Glosario

Campafa

Serie de anuncios o comunicados promocionales difundidos durante un periodo de tiempo
determinado, relacionados por una tematica visual o verbal asi como por objetivos
comunes. Cada elemento en la camparia debe agregar impacto acumulativo.

Colaborar (Colaboracion)

(Del lat. collaborare). 1. intr. Trabajar con otra u otras personas en la realizacion de una
obra. 2. intr. Escribir habitualmente en un periédico o en una revista, sin pertenecer a la
plantilla de redactores. 3. intr. Contribuir (concurrir con una cantidad). 4. intr. Contribuir
(ayudar con otros al logro de algin fin).

Control de proyectos (gestion de proyectos)

Disciplina de organizar y administrar recursos de manera tal que se pueda culminar todo el
trabajo requerido en el proyecto dentro del alcance, el tiempo, y coste definidos.

Correo electrénico
1. m. Sistema de comunicacion personal por ordenador a través de redes informaticas.
ERoom (software)

ERoom, de Documentum de EMC, es un espacio de trabajo de colaboracion basado en Web
que permite a los equipos distribuidos trabajar en conjunto con mas eficacia. Con este
software de colaboracion los equipos de proyectos pueden acelerar y mejorar el desarrollo y
la implementacion de productos y servicios, optimizar los procesos de negocios de
colaboracién, aumentar la innovacion y optimizar la toma de decisiones.

Generacion de demanda

Actividades de mercadotecnia enfocadas en la identificacion de prospectos para la compare
de un producto o servicio.

Hardware

(Voz ingl.). 1. m. Inform. Conjunto de los componentes que integran la parte material de
una computadora.

Indicadores de gestion

Indicadores de gestion son métricas financieras o no financieras utilizadas para cuantificar
objetivos para reflejar el rendimiento de una organizacién. Estos indicadores son utilizados
en Inteligencia de Negocios para asistir o ayudar al estado actual de un negocio a prescribir
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una linea de accion futura. El acto de monitorizar los Indicadores Clave de Desempefio en
tiempo real se conoce como Monitorizacion de Actividad de Negocio. Los Indicadores de
Rendimiento son frecuentemente utilizados para "valorar” actividades complicadas de
medir como los beneficios de desarrollos lideres, compromiso de empleados, servicio o
satisfaccion.

Infogréfico

Combinacion de imagenes y textos que tiene como prop0sito comunicar y proporcionar
informacion de manera visual para hacer més sencilla y rapida su difusion.

Lista de correo

Sistema automatizado de correo electronico para envio masivo a usuarios de internet que
es administrado de acuerdo a un tema especifico.

Usuario

(Del lat. usuarius). 1. adj. Que usa ordinariamente algo. U. t. c. s. 2. adj. Der. Dicho de una
persona: Que tiene derecho de usar de una cosa ajena con cierta limitacion.

Persuadir (persuasion)

(Del lat. persuadere). 1. tr. Inducir, mover, obligar a alguien con razones a creer o hacer
algo.

Prospecto
1. Buscar clientes. 2. Persona de la que se espera realice una adquisicion o compra.
Prospecto calificado

Prospecto que cubre los requisitos de recursos financieros, motivaciéon y autoridad para
hacer una compra de un producto o servicio.

Seminario

(Del lat. seminarius). m. Clase en que se reune el profesor con los discipulos para realizar
trabajos de investigacion.

Seminario virtual

Seminario impartido a través de la Web de Internet. Pueden ser de una via o contar con la
interaccion entre la audiencia y el presentador.
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