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TO THE HEART OF VALUE
CENTRICIDAD AL CLIENTE Y ESTRATEGIAS DE VENTA DE VALOR

Ser céntrico al cliente es una eleccion no binaria. Tu estrategia y posicionamiento determina tu
propuesta de valor. Este programa te ayudara a entender las diferencias entre una cultura
céntrica al cliente y otra céntrica al producto, con el objetivo primario de vender y retener a clientes
multinacionales y globales de una manera mas exitosa y liderar grupos diversos culturalmente y
enfocados al servicio de manera més efectiva. Los asistentes van a ganar una profunda apreciacion
por la comunicacion inter-organizacional e interpersonal, y conocer a fondo las herramientas para
trabajar en entornos comerciales y de negocio, multiculturales, globales y transculturales.

La unidad conduce al acuerdo y enfoque organizacional. La diversidad es el génesis de la innovacion
y el crecimiento. Para crecer en el mundo de negocios global hoy en dia es necesario integrar
ambas y crear puentes a través de la diversidad. Para dirigir y guiar a clientes internacionales es
necesario adoptar perspectivas, herramientas y sistemas que reduzcan la complejidad y faciliten
la entrega de valor cuantificado entre divisiones, geografias y funciones. Lideres y gerentes

necesitan desarrollar competencias especificas para triunfar en este contexto.

Strateology

Fl entendimienta profundo del contexto

y eleccion de las decisiones competitivas.

Disefio del plan estratégicoy lac
acciones maestras de ejecucion para
ganar la batalla de los mercados.

Innovacion

| ns mercados camhian a velocidad de
vértigo. Nuevos modelos de negocio y
tecnologlas dejan obsoletas alas
organizaciones. Anticipa en qué areas
debes ser incremental, semi-radical
v radical

la conquista de los mercados. i
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Liderazgo

| a patenciacidn de las capacidades
directivas para generar un Impacto
positive en uno mismo, en las relaciones
con los demds, en la cohesién de los
equipos y en la cultura de las
instituciones que ce lideran.
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PRINCIPALES BENEFICIOS &PARA QUIEN ES ESTE
Avanzar en la comprension y entendimiento de PROGRAMAQ

como una cultura de centricidad al cliente da Presidentes, Consejeros Delegados, Gerentes
forma a la vision de una organizacion enfocada generales, Vicepresidentes y Directores.
a la creacion de valor y conductas leales.

Consejos de administracion y Comités Ejecutivo.
Desarrollo de una estructura operativa efectiva Gerentes de finanzas, marketing, recursos humanos,
en un equipo horizontal y con cultura de servicio. comerciales, ventas, nuevos negocios, gestion de
clientes, transformacion y estrategia e innovacion.
Obtener las habilidades para eliminar barreras y
mejorar la comunicacion entre clientes y equipos. Consultores, Profesores de Universidad, Coaches.

Aprender la estructura y habilidades para
comunicar el valor y vender de manera efectiva y
retener a clientes multinacionales y globales.
Entender la variedad de herramientas para
acortar el ciclo de venta e implementar
metodologias para despertar comportamientos
leales en tus clientes globales.

Equiparse con el set de herramientas, conceptos
y metodologias para disefiar y servir a cada
segmento de clientes con propuestas de valor
diferenciales.

Identificar los “atributos tumbativos” que te
hagan superar a los competidores.
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ADENTRO

CONTENIDO Y AGENDA

Configuracion de los mercados. La batalla entre generalistas
y especialistas. La polarizacion de los mercados GEs la
multiespecialidad la mejor respuesta? Propuestas de valor
disruptivas. Ingenieria de nuevos modelos de negocio como
Google, Apple, Uber o Amazon. Rediseiio de los espacios
competitivos y el nacimiento de agujeros negros. Creacion
de nuevas industrias. ¢Céntrico al cliente, al producto o
ambos? Las mejores opciones para tu negocio. Los tres
terrenos competitivos y la secuencia competitiva determinan
tu propuesta de valor natural.

Ser centrico al cliente es una eleccion no binaria; la decision
es cuanto de céntrico al cliente necesitas ser. Anticipate a
los retos del mercado. &Problemas normales o anormales?
Entiende el ciclo de vida de tu organizacion y en que fase se
encuentra. Diferentes etapas, diferentes estrategias y
diferentes resultados. PRIME. El equilibrio entre flexibilidad
y control. ¢Esta tu organizacion creciendo o envejeciendo?
El anti-aging organizativo y el papel de los clientes en el
rejuvenecimiento. Apoyando el crecimiento organico. Los
riegos de no evolucionar y el perfil de talento requerido. EI
ciclo de vida de tu cliente y cuando el valor transacional
puede ser su mejor opcidn. Venta de soluciones. Ventajas y
desventajas del tamanio. La vision del cliente.

amgra  CENTRICIDAD
DE CLIENTES

ADELANTE

RESULTADOS + CALIDAD DEL PROCESQ
VALOR=

PRECIO + COSTES. DEACCESQ

4ES NECESARIA? f\

GANANDO CABEZA
Y CORAZON

La interdependencia entre cabeza y corazon del cliente a
la hora de tomar decisiones. Los 5 elementos basicos para
conquistarlos. El viaje hacia la satisfaccion y lealtad del
cliente. Los mercados polarizados: la trampa del precio y la
paradoja del valor afiadido. Como escapar al conformismo.
Las 4 estrategias de compra y los imanes del valor para
diferenciar tu propuesta. Emocional vs. racional y las
diferentes tipologias de cliente. Los atributos mas valorados
por el cliente y como escapamos a la comparacion con
el competidor. Disenando atributos tumbativos para los
diferente segmentos de tu mercado objetivo. Incluyendo
consistencia en tu propuesta de valor.

Los comportamientos leales de un cliente. La parte del
mercado infiel por construccion. El conocimiento a muerte
de tus clientes; el poder del servicio segmentado. Estrategias
de generacion de valor y hacer comodo el proceso de
compra por los clientes: el valor percibido. Alargar para
ensanchar; la vida media de un cliente y las cuatro palancas
de generacion de valor para tu compaiia. El crecimiento
organico y los puntos de apoyo para un crecimiento
sostenible: el tamao del territorio, el contrato medio y el
ciclo de cierre. EI apilamiento del valor: la articulacion de
la propuesta. Las ventas complejas y soluciones integradas.
La comunicacidén a multiples niveles de la organizacion. Las
tipologias de valor; el percibido, el cuantificado y el emocional.

La tangibilizacion de intangibles.

AL CORAZON
DEL VALOR
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Larlos Escario

EMPRENDEDOR - EJECUTIVO GLOBAL - ASESOR Y CONSULTOR DE DIRECCION ¢ SPEAKER - AUTOR - COACH EJECUTIVO

Huete&C0
Santa Engracia, 4, 2°D 28010 Madrid

T. +34 620 059 601¢c.escario@hueteco.com

Nuestro Propdsito: e
«  Educar en los negocios = " v . ' _

| , J .
. Inspirar para la accion 'Y, :

. Conectar con la Grandeza ’ B

Experiencia Educacion Servicios

Huete&Co Universidad CEU-UCH Conferencias

SOCIO DOCTORANDO EN ESTRATEGIA Inspiracién _
Transformacion _

I[ESE Business School Univ. Rey Juan Carlos personaizacin
PROFESOR ADJUNTO MASTER EN MARKETING
Universidad Notre Dame |ESE Business School Seminario - Taller
PROFESOR ADJUNTO EXECUTIVE MBA Inspiracic
Escuela de emprendedores  Univ. CEU-San Pablo rerstormacion [
EDEM LICENCIADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE Personalizacion [
PROFESOR ADJUNTO EMPRESAS
Universidad CEU-UCH . Acompanamiento - Asesoramiento
PROFESOR HONORARIO =B Habilidades mspiracion [
Basq ue Culina ry Center Personalizacion [
PROFESOR ADJUNTO r\
. . 100% 100%
UT| W0r|dWIde |nC. Inspiracion Integracion
PRESIDENTE GLOBAL, SOLUCIONES INTEGRADAS
PRESIDENTE REGION EMENA
SENIOR VP GLOBAL, ESTRATEGIA m
PRESIDENTE REGION EMENA, SOLUCIONES DE CLIENTES 1 OO /0 100%
VP REGION EMENA, VENTAS & MARKETING W Servicio
SLI, S.A. n Intereses
FUNDADOR & CEO

CLIENTE SmiLENIALS transrormacionE STRATE GIAeranomeMARKETINGpRoposiToDISRUPCION
INNOVACIONvALORconsutroriaE JECUCIONPERSONASPRocesosCULTUR AGESTION
moTvacioNDESARROLLO PERSONALEMPRENDEDURISMOpuaniicacionLIDERAZGO
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