Y. MASTERCLASS
" ON LINE (75 A 90 min)

DIGITAL SALES
STRATEGIES 2.0
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PANCHO

MONTESDEOCA ZURICH




REGLAS DE JUEGO

Microfonos silenciados
Tiempo aproximado 75 a 90 min

Interaccion: chat, video
Siempre es bueno un block de notas

Dime click! en tus aprendizajes (chat)
Preguntas y comentarios al final

" o Tl ol
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CONTEXTO NEGOCIOS 2.0

RELACIONES 5
VENTAS MARKETING B iopoigredded ~ ] DIGITALIZACION
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CONTEXTO NEGOCIOS 2.0

¢QUIEN LIDERO LA TRANSFORMACION DIGITAL EN TU COMPANIA?

A)

IC)J' O
U&H O
e

EL GERENTE SISTEMAS / COVID 19
TECNOLOGIA

9 ® / bEHOme m info@betlatam.com

& www.betlatam.com
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ZURICH

Transtformacion
(@ Digital




Servicios Online

7

ZURICH

Upla
Electronica

El proceso
electrénico del
formulario de
vinculaciéon nos
permite agilizar y
optimizar tus
procesos de emision
y renovacion

2

Poliza
Electronica

Emite tu pdliza

o

. 1.) Recibela en tu correo

lista para firmar

.2.) Revisa tu pélizay
firmala digitalmente

(3.} Listo ya tienes tu

~ podliza de forma
segura

electronica en 3 pasos.

Nos transformamos para juntos apoyar a nuestros mutuos clientes

% J
Boton de
pagos

Simplificacion y
facilidad; en pocos

pasos nuestros
clientes pueden

pagar su poliza
Ingresa al sitio Web

www.zurichseguros.com.ec/es-

ec/inicio
Seccion recursos /
pagos en linea

,
)
i

&

Suscripcion
digital débito
(Débito digital,
proximamente)

Paga de manera
segura con el

proceso de débito
digital.



CLIENTE 2.0
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CLIENTE 2.0

¥

e 0
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CLIENTE 2.0
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CLIENTE 2.0

Perfil Cliente 2.0

 Busca empatia en la pandemia emocional y economic;
(saturacion)

* Informado globalmente — competencia mundial

* Busca la hiperpersonalizacion

 Cansado de experiencias tradicionales

¢COMO ENTENDERLO?

* Psicologia digital

* Micromomentos (decision)—CX
* Estudio de analiticas

-
0 @ /beﬂﬂfqm m info@betlatam.com TE”EE"EE#
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

MODELO PCRS - BETLATAM

(" PLANIFICACION
C-c? CONTACTO
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
PLANIFICACION

1 PEI Ul CHCTILE -

ks
¥ _‘_:'"t-'j.‘] ;..%r._.-i Li‘ iJriE;l

£. Lonstuir alierenciaaores ae mi

Daucto 7 servicio

'I‘l' f“., = mi i o g @ - B Ly :-_
SAONISLE A S ST ET ALY S TR
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
= PLANIFICACION

1. DEFINIR EL PERFIL DEL CLIENTE - CUSTOMER PROFILE

Sector / Industria (¢ Covid19?)
Volumen de ventas

Rentabilidad
Frecuencia de compra
Experiencias anteriores con el

producto o servicio
Colaboradores

¢ Quién toma la decision?

ﬁ @ / bEHCﬂ'Gm = iné@beﬂutum.cum fH:UEEMEf_sFm:At
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

l 7 PLANIFICACION
2. CONSTRUIR DIFERENCIADORES DE MI PRODUCTO / SERVICIO

m info@betlatam.com GRUPO EMPRESARIAL

2BET:.
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ PLANIFICACION

2. CONSTRUIR DIFERENCIADORES DE MI PRODUCTO / SERVICIO

e iCuales son los factores diferenciales de mi
producto o servicio?

 ¢Son realmente diferenciales?

 Analisis de competidores

 Analisis CX Digital 360

* Construccion de diferenciacion (prototipado)

m info@betlatam.com GRUPO EMPRESARIAL

sBET:.

& www.betlatam.com LATAM



Cumpliendo nuestros compromisos

Sirviendo a clientes por casi 150 anos

"Apoyaremos a nuestros clientes,
nuestros colegas y nuestros
distribuidores.

Trataremos de asegurarnos de que
todos podamos salir de esta crisis

aun mas fuerte que antes”
Mario Greco Group Chief Executive Officer

Nuestras Fortalezas

~ Posicion
financiera sé6lida

Un negocio bien
equilibrado

Z

ZURICH

Marca de confilanza,
gente talentosa

= AA-/positive

= by Standard & Poor’s (S&P)

Sélida posicion
financiera

()

Nuestro negocio esta
equilibrado por la
geografia, los
productos y los

segmentos de clientes.

Z,

Nuestra comprension
de |os riesgos que
enfrentan nuestros

clientes y la capacidad

de satisfacer sus
necesidades refuerzan
nuestra valiosa marca
global.



7

Covid-19: Como hemos apoyado desde nuestra operacion en Ecuador , zici’

Clientes:

» Clientes Proceso digital y
simplificado para pago de
siniestros

e Facilidades de pago
e Herramientas digitales:
* Boton de Pago
e E Poliza
e |nspecciones Virtuales
e UPLA Electronica
* Acompanamiento
* Tips preventivos
* \Webinars

i

Comunidad

e Donacion a Dar una mano sin
dar la mano ayuda a 10.000
familias

® Fondos para fundaciones
a nivel nacional:

e Fundacion Reina de Quito
® CEPREME
® Matias Mujica

® FANO

Wi

Colaboradores:

® Herramientas para teletrabajo
® 100 % operativos desde casa
e Equipo Motivado

e Acompanamiento constante

e Capacitacion para modo
teletrabajo

Socios
estrategicos:

Equipo Zurich 100% operativo
Servicios online

Asesoria Virtual

Herramientas digitales operativas
y disponibles

Pagos de comisiones a tiempo
Aparato tecnolégico disponible

Contact Center disponible para
requerimientos de mutuos
clientes



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ PLANIFICACION

2. CONSTRUIR DIFERENCIADORES DE MI PRODUCTO / NEGOCIO

Si haces de las debilidades de tus
competidores tus fortalezas, estaras
construyendo un gran diferencial...

ﬁ @ /bEHCﬂ'Qm = info@betlatam.com

& www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(@? PLANIFICACION

3. CONSTRUIR ARGUMENTOS FRENTE A LOS DIFERENCIADORES

* DIFERENCIADOR -> Método SPIN

e SITUACION

e PROBLEMA

e |MPLICACION

« NECESIDAD DE COMPRA

= info@betlatam.com GRUPO EMPRESARIAL

aBET:.

& www.betlatam.com LATAM



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(ﬁ? PLANIFICACION

3. CONSTRUIR ARGUMENTOS FRENTE A LOS DIFERENCIADORES

SITUACION IMPLICACION

PROBLEMA

(PREDETERMINADO EN FUNCION A
TUS DIFERENCIADORES)

e ;QUE PASARIA SI...?
* No te atienden en el
tiempo previsto
* Cuando mas los
necesitas no estas

disponible
e Tardan mucho sus
procesos internos

e No te sientes asesorado
correctamente

e iCudles son las
oportunidades de mejora
en general en este tipo de
servicios?

e iCuales han sido las malas
experiencias que ha
tenido con el producto
que actualmente tiene?

e iComo les va en este
nuevo orden mundial?

e iCoOmo ha afectado esta
situacion a sus ventas?

e iCuantos colaboradores
tiene proyectado al final
del afio?

e ¢Qué tipo de seguros
contrata generalmente?

* ENCUENTRAEL

PROBLEMA DONDE TU
ERES LA SOLUCION

* ENTIENDE EL CONTEXTO

e EXPLOTATU
DIFERENCIACION

NECESIDAD

e SABIAS QUE...

* Presentacion de
diferenciales en funcion
a los problemas e
implicacion presentada

e PRESENTA TU
DIFERENCIACION



Z

Beneficios renovaciones motor S

Asistencias gratuitas

Hemos implementado estas asistencias para nuestros clientes

St

u J
. >

ALO DOCTOR AMBULANCIA

ASISTENCIA LEGAL

Consultas médicas Servicio de ambulancia Asistencia con un equipo
telefonicas las si sufres un accidente o de abogados via telefénica
24 horas, sin costo. emergencia en casa. en consultas sobre diversas

areas del derecho.




1800 987 000
09 99 38 22 38

- =

[

Remolque o traslado del vehiculo asegurado:

//ﬁ 1 Averia: traslado de hasta 300 kilometros por evento, limite 3 eventos al afo.

e Choque: traslado de hasta 300 kildometros por evento, limite 3 eventos al afio.
Segundo traslado : Cobertura de USD 200 por averia o accidente, 3 eventos al afo

-,

/2> | Conductor elegido

Tramitador personal

;IQ_J Asistencia Legal In Situ

Liberacion del vehiculo de los patios de la Policia

Otras asistencias: Auxilio mecanico, ambulancia, asistencia en viajes

Z,

ZURICH



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(g? PLANIFICACION

4. ESTRATEGIAS DE CICLO DE VIDA DE CLIENTE

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ

L — — — — —
- o o o S O o s .

m info@betlatam.com GRUPO EMPRESARIAL
sBET:.
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ PLANIFICACION

4. ESTRATEGIAS DE CICLO DE VIDA DE CLIENTE

CICLO DE VIDA usD.

% PARTICIPACION

USD. EM ETAPA

[T BT =E- I o] § S
¥ mmarmsda par dian ) e dn e ok aps dal oda L

ACCIOMES SMART

fHmpios Wedibies Moanmatres Mebadosms oon

Tiamaali

PRESUPFUESTD

Freripueen pay BT de

UsD. POR ETAPA

(3 par shapa dal ade 4w
AN CEF LT

¥ CRECIMIENTC ESPER
POR CLIENTE

ACCION 1: [AGREGAR LINA FILA

OBJETIVOS 1: ESTRATEGIA 1: 4]
POR ACCION)
A 20.000,00 13% OBJETIVOS 2: ESTRATEGIA 2:
INTRODUCCION 150.000,00 |OBJETIVOS 3: ESTRATEGIA3:
- 1
B 80.000,00 53%
C 50.000,00 33%

CRECIMIENTD

GRUPO EMPRESARIAL

+BET:.

LATAM

m info@betlatam.com

6 @ /betlatam

& www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

MODELO PCRS - BETLATAM

(7" PLANIFICACION

(2 CONTACTO

\

(2" SEGUIMIENTO
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[.? CONTACTO

1. PREPARACION

2. EJECUCION

0 @ / bEHOme = info@betlatam.com

& www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

[ CONTACTO
1. PREPARACION \_}‘ l
e ¢QUIEN TOMA LA DECISION? (VIENE DE ‘ l
LA DEFINICION DEL CUSTOMER PROFILE)
 ¢QUIEN ES? L mr...
pyvy
e (REDES DE INFLUENCIA? T""

 ¢COMO LE GUSTA COMUNICARSE?

m info@betlatam.com GRUPO EMPRESARIAL

+BET:.

& www.betlatam.com LATAM



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ CONTACTO

1. PREPARACION - STALKER MODE ON




DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[E CONTACTO

1. PREPARACION - STALKER MODE ON

PERFIL CORPORATIVO PERFIL PROFESIONAL
® hunter
oo Lusha

PERFIL SOCIAL PERFIL SICOLOGICO

©)

Crystal ©

MAPAS MENTALES

GRUPO EMPRESARIAL

:BET:

a info@betlatam.com

& www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(2’ CONTACTO

1. PREPARACION - STALKER MODE ON

iExisten muchas posibilidades de que tus
amigos sean parte de esos contactos y puedan

darte informacion de ellos!

ﬁ @ /beﬂatam = info@betlatam.com :;H:UEEMEHE:FM:”;
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

l + CONTACTO
1. PREPARACION - STALKER MODE ON
MAPAS MENTALES
FACTORES SISTEMAS
MOTIVACIONALES REPRESENTACIONALES MEIAFROGRAMIS
G T
(@] O u [~ O
NOMBRE . o S = S | € |>e | 88 |Se 58
) s o = e ‘O ©c = > O C = [O 0
o 8o © e = - Q 3 L © T B L
& S = S 5 ¢ |Lfw Sa |8 [z9
® T & |°° | B2 |FY g
L (]
Rodrigo Alvarez X X G 0 I D
Andrea Fernandez X X E I D
Roberto Espin X X O E I

GRUPC EMPRESARIAL

sBET.:.

LATAM

m info@betlatam.com

O @ /betlatam
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ CONTACTO

2. EJECUCION - CANALES




DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
[ CONTACTO

2. EJECUCION

TIPS CANALES - EMAIL e Personalizado (persona / dato del negocio)

¢ Diferenciador

* Agradecimiento

e Texto en funcidn al Stalking Mode ON
* Preguntas SPIN + Datos industria

¢ Diferenciales

¢ Textos especificos

MEETINGBIRD

5Y ) FRONT

e Call to action
DES PEDI DA * Preferible no archivos adjuntos, si links

{4 SharpSpring

o @ /beﬂai.am = info@betlatam.com G’;“EE'E“EEFHJ:“
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

MODELO PCRS - BETLATAM

(" PLANIFICACION
[’ CONTACTO
)

REUNION
LA

(=" SEGUIMIENTO
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(= REUNION

3. COMUNICACION
EFECTIVA
(PLATAFORMA,
VIDEO, TONO DE
VOzZ)

4. COMUNICACION
ESTRATEGICA
(CUSTOMER PROFILE
+ STALKER MODE)

5. DATO
INTERESANTE
DESCUBIERTO

1. SALUDO / 2. RAPPORT
AGRADECIMIENTO (CONFIANZA)

6. INDAGACION
(DISPARADOR / SPIN)

S. SEGUIMIENTO: 8. CIERRE (NEGOCIO /

CALL TO ACTION ACUERDOS) 7. BENEFICIOS

TIEMPO MAXIMO SUGERIDO:

60 MIN

0 @ / beﬂ atam m info@betlatam.com G“:“*EEE“EEF*;L
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

MODELO PCRS - BETLATAM

(7" PLANIFICACION
[ CONTACTO

N
/

p
SEGUIMIENTO
9
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DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(" SEGUIMIENTO

FOLLOW UP EXPERIENCE

e Email de agradecimiento
® Email de datos interesantes

® Interaccion redes sociales
s Construccion de relacion

O @ /betlatam

a info@betlatam.com

GRUFPO EMPRESARIAL

H-13r

& www.betlatam.com

LATAM



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0
(2" SEGUIMIENTO

FOLLOW UP EXPERIENCE

AUTOMATIZACION

{4 SharpSpring

CRM

0 ® /bEHQme = info@betlatam.com

® www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

FINALMENTE...

O @ /betlatam

& www.betlatam.com
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Zurich Insurance Group

. ZURICH
Construyamos el tuturo juntos

Fstamos aqui para juntos alcanzar
las metas propuestas.
\ |




DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

EL SECRETO ESTA EN EL
METODO Y LA DISCIPLINA COMERCIAL

o ® /bEHOtGm = info@betlatam.com

& www.betlatam.com



DIGITAL SALES STRATEGIES 2.0

DESPUES DE ESTA MASTERCLASS
¢CUANTO MAS PODRIAS VENDER?

Z,

ZURICH
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:GRACIAS TOTALES!

fmontesdeoca@betlatam.com

[in) B rancro MmONTESDEOCA
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