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* Conceptos basicos:

* Definiciones.

* Algunas caracteristicas destacadas de Microsoft 365:
* Exchange Online.
* Office.
* Microsoft Forms.
* Microsoft To-do.
* Microsoft Planner.
* Microsoft Bookings.
* Microsoft Stream.

* Microsoft Teams.

* Demo.
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CSP

Tenant

Suscripcion

Seats

Office 365

Proveedor de soluciones en |la nube (Cloud Solution Provider)

Portal web donde se administran las suscripciones/licencias cloud, se crean
los usuarios, se incorporan los dominios del cliente, se administran los
servicios cloud tales como el servicio de correo, mensajeria unificada,
paginas web colaborativas, entre otros.

Son los planes de servicios en la nube

Son las licencias que se asignan por usuario (1 o mas dispositivos)

Es la soluciéon de productividad en la nube que incluye:

Aplicaciones de Office Servicios en la nube



¢Queé es un tenant?




Es el cliente final que arrienda un servicio en la
nube @dominio.onmicrosoft.com (default)

TENAMNT
BAMCROSCHF T 0365

Al tenant es donde se agregan las licencias
para que sean administradas por el cliente final

ag— - Pe—- T @ — B e I 3

Comprobar dominio

Al tenant se le pueden asociar dominios

@empresa.com (dominio en produccién)
@empresacom.onmicrosoft.com

(default)

El tenant ingresa a todos sus servicios por la
URL http://portal.office.com

Descarga de Software
Admin Portal



o Administracion del tenant

6 Personalizacion de algun servicio
adquirido de:

e Acceso a Health Services of Microsoft

: G Reportes

Administracion de
usuarios/licencias/dominios/configuraciones
avanzadas

Crear/Editar/Eliminar usuarios

Administracion de algun servicio adquirido (Correc
Chat... etc)

Administracion de Licencias

Reset Password para usuarios

Correo

Microsoft Teams
SharePoint

Onedrive for business
Otros

Monitor de estado del servicio

Reporteria
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Plataforma de mensajeria y colaboracion.
Disponible en dispositivos moviles.

Cuentas con capacidades individuales
desde 2GB, 50 GB y hasta 100 GB.

Archivo adicional e ilimitado para
algunos planes.

Administracion de las cuentas por medio
del centro de Administracion de
Exchange.

Disponible en dispositivos moviles.




Las suscripciones de Exchange Online cuentan con
proteccion de antispam y antimalware.

Permite el cifrado de mensajes.

Réplica de datos en varios servidores en la nube.

Al agregar un adjunto en un correo, se puede
realizar de manera colaborativa.

Integracion con Outlook

Las nuevas caracteristicas se integran primero a la
nube y algunas de ellas podrian agregarse al modelo
Onpremise.
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Conjunto de aplicaciones de
productividad:

* Word.

* PowerPoint.

* Excel.

* Outlook

Accesible desde cualquier lugar
mediante el portal del office.

Validado por medio de las mismas
credenciales utilizadas para
autenticarse en el portal de Office.

Compatible con dispositivos Android y
iOS.

Descarga de Ofimatica hasta en 5
dispositivos.

Siempre actualizado.

&
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Es una herramienta en la nube que
permite crear encuestas, solicitudes,
evaluaciones, sondeos, entre otros.

Contiene analisis incorporados para
evaluar las respuestas recibidas.

Los datos de las respuestas son
exportables a Excel.

Cree hasta 200 formularios individuales.

Agregue hasta 100 preguntas por
formulario individual.

Cada formulario puede recibir hasta un
total de 50,000 respuestas.

Los cuestionarios se pueden “reciclar”.

Rialice wrna enosests

a sus clisntes con
Microsoft Forms
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Con Microsoft Forms puede
compartir sus formularios
mediante una direccion URL,
un cédigo QR o por correo
electrdnico.

Los formularios se pueden
insertar en una pagina de
SharePoint o un canal en
Teames.




. . . 6 Jennifer ODsborme
Es un administrador de tareas sencillo e

inteligente. ‘O- My Day My Day

Wednesday, 19 April

Las tareas de Outlook se sincronizan con

ﬁ important

TO‘DO ° Rovsttw pasapont
. @ fo-Do 2 furops tip

Dentro de las tareas es posible agregar
notas. @ Groceries 3 f eipv
También archivos. = Home & () Pack backpack
Permite agregar proyec.tos personales % el P seciem
como, por ejemplo, una lista de compras O

o &
en el supermercado. 8 Work O ivpasa
Aplicacion disponible para dispositivos 4 New List
moviles. 4  New To-do




Permite crear recordatorios y
agregarles una fecha y hora de
vencimiento.

Puede agregar tantas tareas
como necesite a una misma lista.
Las tareas importantes puedes
ser marcadas con esa prioridad.
Las listas de tareas de Wunderlist
puede ser importadas hacia To-
do.

Ademas, comparta las listas que
considere necesarias por medio
de una URL.
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Es un administrador de tareas, trabajos y
proyectos.

Es principalmente utilizado para gestionar
y dar seguimiento a proyectos.

Es ideal para manejar proyectos con
metodologias agiles.

Permite crear depdsitos donde puede
mover las tareas para clasificarlos por
estado, por usuario o departamento

Adjunte fotos, documentos o vinculos a las
tareas que cree.

Disponible para dispositivos moéviles Macy
Andriod.

s
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Cada plan cuenta por defecto con un calendario, un OneNote y
un grupo de correo de Outlook.

Los correos enviados al grupo son a modo de lista de distribucion.
Ademas, permite tener conversaciones de las tareas dentro de la
misma aplicacion.

Cada una tarea le es asignada le llegara una notificacion por
correo.




* Herramienta basada en citas.
* I|deal para:
* Salones de belleza.
* Clinicas dentales.
* Despachos de abogados.
* Veterinarias.
* Permite hacer reservas de citas en linea.




Mediante una URL que se genera en la
configuracion de Bookings, el cliente puede ingresar
a agendar citas. Salon de belleza Demo
Se mostraran los servicios ofrecidos.
Se seleccionar el personal.

Luego la fecha.

Y finalmente la hora. s s T T
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Es un servicio de video para la
empresa.

Puede cargar, ver y compartir
videos de forma segura.

Aloja grabaciones de reuniones,
presentaciones y sesiones de
aprendizaje.

Disponible en exploradores web y
con funcionalidad completa en iOS
y Andriod.

Puede generar subtitulos para
videos previamente cargados.




Puede controlar quién puede ver los videos, quien puede
modificarlo y en qué grupos y canales se muestran.
Asimismo, los videos pueden ser vistos por todos los
miembros de la organizacion.

Tiene su con su propia cuenta de almacenamiento total
de 500 GB.

Es posible agregar almacenamiento adicional.
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Microsoft Teams es el centro de
colaboraciéon de Microsoft 365.

Se basa en grupos de Office 36,
compartiendo recursos y cuya
funcion principal es la
comunicacion constante entre los
miembros del grupo.

Cree equipos, chat 1:1 o chats
grupales.

Teams reudne un espacio en comun
con las aplicaciones de
colaboracion necesarias para
trabajar en equipo.

FOOPEOVPOR
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Ajustando su historia de ventas para reflejar
los tiempos actuales



La historia de ventas

Fs una hisftoria convincente, diferenciadora
vy centrada en el cliente que fiene como
objetivos 3 elementos imporfantes:

e Articular su oferta de valor de forma
mMmuy afractiva.

* Diferenciarse de la competencia.

* Posicionarse como expertos, creadores
de valor y solucionadores de
oroblemas.



El yoismo corporativo - La tipica historia de ventas que NO funciona

Nuestra empresa, nuestros productos,

nuestras soluciones - un YOISMO \EHM:’//’ 0.4
corporativo gue nos lleva a fracasar en | ——-_l ) ac
nuestra gestion de ventas. e

Liderar la conversacion de esta forma
leva al prospecto a resistirse
inconscientfemente a la conversacion.

Recordemos que los prospectos actuan

tjemplos: en su inferés propio y la historia de
‘Proveemos servicios publicifarios’. ventas jamas deberia ser sobre nosotros
'SOMOs uUna agencia gque se encuentra y nuestros productos, sino sobre los
en 21 paises’. problemas que fienen nuestros clientes
"Somos Google Premier Partner” y  como nosofros  ayudamos  a

resolverlos.



La tipica historia de ventas NO funciona

La realidad es que:

A los prospectos no les interesa
[0 gue hace, cuanto ama su
empresa, las caracteristicas de
sus productfos, o cuantos anos
de experiencia fiene en esta
industria.

Al cliente lo Unico que le
iNnferesa es qué problemas le
ayudara a resolver?

g

Lse mensaje debe ser preciso, cautivante,
enfocado en el cliente, que empiece por
los resultados que ayudara a conseguirle,
sopre fodo los resultados que el cliente
necesita YA.



La estructura de una buena historia de ventas

1. Los problemas gue le soluciona a tus clientes,
2. Lo que ofrece su empresa.
3. Los diferenciadores de su empresa.

‘Nuestros clientes nos buscan cuando necesitan generar mas prospectos,
incrementar el trafico a su pagina web, o cuando necesitan dar a conocer su
marca en el mercado. Nosotros, literalmente, nos especializamos en lograr que su
cliente ideal lo encuentre cuando lo esté buscando™

‘Esto lo hacemos a fravés de una gama de productos especializados entre los que
se encuentran desarrollo web, Google, las redes sociales, nuestra red de medios,
y nuestros productos de directorio”.

"Somos una agencia multinacional que se encuentra en 21 palses: uno de los
pocos Google Premier Partner de la region; con décadas de experiencia; y con
facilidades de pago que mas nadie ofrece en el mercado”



La estructura de una buena historia de ventas

[sfe mensaje lo podemos personalizar
dependiendo del fipo de negocio con el
que estemos fratando.

Ejemplos:

‘Los (Tipos de Cliente - doctores, constructores,
duenos de restaurante) acuden a (NOMBRE
NEGOCIO) cuando necesitan (X, Y /, o en
nuestro caso, generar mMAas prospectos,
incrementar el trafico a su pdagina web, o
cuando necesitan dar a conocer su marca en ¢l
mercado). Nosotros, liferalmente, NOS
especializamos en (X, Y, Z, lograr que su cliente
ideal lo encuentre cuando lo esté buscando”.




La estructura de una buena historia de ventas (en tiempos de Covid-19)

e Compartfa que le importa su bienestar y enfiende que
su mundo esta al revés debido a la pandemia.

« Comunigue gue entiende gue ahora puede gue no sea
el mejor momento para una conversacion comercial
seria, pero quiere gue sepan que esfan en su radar
porgue se parecen mucho a ofros [tipo de posicion o
tipo de empresal que han recibido un montéon de valor
por parte de su empresa.

e Comunigue que esfara cerca cuando el polvo se
asiente vy le dara la oportunidad de tener un dialogo
para aprender mas y mostrar cémo ayuda a otros [su
posicion o fipo de empresa, por ejemplo: CFO,
fabricantes, efc |



La estructura de una buena historia de ventas (en tiempos de Covid-19)

Comparta algunos puntos donde muestre un par
de problemas especificos que usted / su solucion
abordan, o los resultados gue crean para los
clientes, diciendo algo como esto: "Me doy cuenta
de gue las cosas son un poco caodficas en este
momento, pero cuando esté listo, podemos tener
una reunion virtual para que pueda ver coOmMo
estamos resolviendo el PROBLEMA A" vy
manejando el RESULTADO “B" para [tipo de
ouesto o tipo de companial”.

Luego fermine bien deseandoles lo mejor
mientras navegan por el caos y que espera una
conversacion cuando sea el momento adecuado.

10



La prospeccion como la principal
estrategia de ventas

11



Todo lo que se ha presentado anteriormente no valdra de nada...

..SI No esfamos comprometidos
con la prospeccion.

Debemos colocar como nuestra
orincipal prioridad la prospeccion.

cs la actividad de mayor valor para
fodas las empresas.

12



Las empresas que mayor éxito tienen con la prospeccion, son aquellas que:

. Tienen la absoluta conviccion de que lograran asegurar reuniones con sus prospectos.

. Anticipan resistencia del prospecto y estan mental y emocionalmente preparados para responder
adecuadamente.

. Entienden que SI SE PUEDE construir una relacion con alguien gque no ha respondido a sus llamadas

o respondido sus correos, si logran mantenerse persistentes y creativos.

. Recuerdan que un NO, no siempre significa que NO en ventas. Debemos siempre rechazar ese
porimer NO. Cuando estemos prospectando, un NO, no deberia significar nada para nosotfros, ya que
ese primer NO es automatico.

. Este es el momento donde més debemos mantenernos firmes, v rechazar la resistencia.

. En principio, vende la reunién. Después, encarguese de vender sus productos / soluciones.

. Por ende, necesitamos fransmitirle el ROl al cliente por ese tiempo que nos abriran en su agenda.

. Enfafice en esta fase que compartirad con ellos la forma en que ha ayudado a clientes como ellos.

. Enfatice que comprando o no comprando, saldran de esa reunién con nuevas perspectivas e ideas.

. La mentalidad en esta fase es hacerle sentir a ese prospecto que estaria loco si decide no reunirse
con usted.

13



Tacticas para prospectar exitosamente

Definir una lista finita de clientes potenciales

sta lista, para que sea verdaderamente
exifosa, debe ser similar al fipo de clientes
existentes en la empresa.

La mejor forma de deferminar esfo es
entender las caracteristicas de sus mejores
clientes (famano, locacion, vertical modelo de
negocios, efc.).

Averiguar los nombres de los gque foman las
decisiones ufilizando herramientas como
LinkedIn.

14



Las 3 leyes de la prospeccion

1. La Ley Universal de |la Necesidad.
2. La Ley de los 15 dias.

3. La lLey del Reemplazo.

15



La Ley Universal de la Necesidad

Esta ley expone que mientras mas necesita esa venta, menos
probabilidades tendra de consequirla.

Esta ley entra en efecto cuando descuida sus actividades de
prospeccion, y su esperanza de llegar a la cuota descansa en
una o dos cuentas.

En este estado, sus probabilidades de fracasar son
exponenciales.

La desesperacion magnifica y acelera el fracaso debido a que,
por lo general, ya no esta enfocado en lo que necesita para
triunfar, sino en lo que va a ocurrir si no cierra.

Por otro lado, el cliente se da cuenta de su desesperacion, y
eso magnifica su resistencia.

16



La Ley de los 15 dias

Esta ley expone que las actividades de prospeccion
que haga en estos 15 dias (el periodo), determinaran
el éxito que tendra en los 15 o 30 dias subsiguientes.

Las implicaciones de esta ley son muy claras:

* Pierde un dia de prospectacion, y eso le costara en
los dias subsiguientes.

* Pierde una semana de prospectacion, y lo sentird
en sus proximos cheques.

* Pierde todo un mes, y se levantara un dia...

17



La Ley del Reemplazo

Lsta ley expone que necesita estar en constante prospeccion
para reemplazar las cuentas que nafturalmente se caen, y debe
hacer esto a un ritmo gue iguale o exceda las cuentas que se
caen o se clerran.

Por eso es que existe el concepto del sube y baja en ventas, ya gue
en los buenos periodos por lo general no prospectamos o
suficiente, efecto que sentimos el siguiente periodo.

e
e
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Las claves para mantener un sistema de prospeccion saludable

LCémo debemos priorizar estas actividades (segun el
Harvard Business Review)?:

1. Crear nuevas oportunidades,.
2. Cerrar oportunidades.

3. Avanzar oportunidades activas.

La idea es sacar fiempo para crear nuevas
oportunidades antes que las demas actividades
oara manfener el embudo de ventas (pipeline)
saludable.

19



Disenando un sistema
de ventas digital

20



Receta para diseiar un sistema de ventas digital

Punto de venta digital:
* P3agina web que incluya los siguientes elementos:

v’ Carrito de compra
v’ Pasarela de pago

Fste es el ingrediente principal de su receta de ventas
digitales.

Los demads elementos son canales, puentes, vias, para
levar potenciales compradores a su punto de venta digital.

* Google (Search y Display) / Redes Sociales (FB, 1G,
LinkedIn, efc.) / mercadeo via correo electronico /
directorio en linea, efc.

21



¢Qué es un carrito de compras?

Se trata de la aplicacion que recoge
los pedidos de sus clientes.

s la cesta de la compra virtual de
nuestro negocio.

Los clientes anaden los productos que
desean al carro de |la compra y si estan
conformes, finalizan la compra.

El éxito de la compra viene determinado
oor la facilidad de uso del propio carrito
de la compra del e-Commerce.

22



Existen dos tipos de carritos de compra:

 Carritos de compra gue funcionan :_‘f'“:*___m_
como catadlogos, cotizadores de
oroductos, o pedidos online para
completar las fransacciones offline,
como el caso de Movalle. CR
o

* Carritos de compra gue estan
conecfados a una pasarela de pago,
que les permite a sus clientes realizar
fransacciones y adquirir sus
oroductos.

e L



¢Qué es una pasarela de pagos?

Es el mecanismo que hace posible la conexion
segura y eficaz entre una plataforma de venta
en linea y una entidad financiera.

Woocommerce es [la  herramienta oficial
de WordPress para crear tiendas online.
Actualmente tiene 8/ millones de descargas vy
es utilizada por un 27% de tiendas online en
el mundo.

24



¢Cuales entidades en Costa Rica manejan temas de pasarelas de pago?

Actualmente los dos bancos con los
que frabajamos, gue manejan una
Nnfegracion con Woocommerce, son
Banco Nacional y BAC.

25



éQué costos fijos (excluyendo el desarrollo web) tiene la pasarela?

Esto es solo un ejemplo ilustrativo, ya que los bancos analizan cada cliente de
forma individual, y dependiendo de una serie de factores, determinan estos
Montos:

o $175 que se pagan una Unica vez por matricularlos en el procesamiento
electronico.

« $75 una unica vez por afiliado, por matricularlos en la herramienta de Cardinal.

 $50 mensuales por afiliado de mantenimiento de la plataforma.

[ ]
(A

0. 12 por cada transaccion Visa y MasterCard (tienen seguro contra fraude).

[ ]
(A

0.0 7 por todas las demas fransacciones.

26



Canales de trafico: Social Ads (anuncios en redes sociales)

Las principales plataformas de

social Ads:

Facebook Ads

Instagram Ads
Twitter Ads
You lube Ads




Canales de trafico: Google Search

Google
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Canales de trafico: Google Display
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Otras estrategias mas sencillas
para generar prospectos

(que no dependen de una tienda en linea)

30



Principales canales digitales de generacion de leads



Instagram Stories

Paso 1. Prospecto ve su
anuncio en sus historias y
desliza la pantalla hacia
arriba para obtener mas
informacion.

Paso 2: Segunda pantalla
nos brinda la posibilidad
de explicar nuestras
soluciones con mayor
detalle.

Paso 3: La fercera pantalla tiene
un formulario de suscripcion
rellenado previamente. Después
de enviar clics de prospectos, se
convierte oficialmente en un
cliente potencial.




Facebook (muro)

Paso 1. Prospecto ve su
anuncio en el muro de
Facebook y hace clic en "Mas
informacion”
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Paso 2: Prospecto aterriza en su pagina de
aterrizaje, encuentra INnteresante su
oropuesta de valor y completa el formulario
de suscripcion.




Google Search

Goog

o

Paso 1. Prospecto ve su anuncio en [os
resulfados de busqueda, y hace clic en
‘Mas informacion’
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Paso 2: Prospecto aferriza en su pagina de
aterrizaje: encuentra INnteresante su
oropuesta de valor y completa el formulario
de suscripcion.




YouTube

Paso 2: Prospecto hace clic en el CTA (llamado a la
accion) gue aparece en la parte inferior izquierda
de la pantalla, que los lleva a la pagina de aterrizaje,
o llama al ndmero de teléfono anunciado al final

_wme. .. | )
. -4 del video.

Paso 1. Prospecto se encuentra con su video
In-sfream en Youlube, vy tiene dos opciones.

e

hitos //voutu be/mbA23MMSnb0O hitos //voutu be/Yagvezt IwbRO




Estrategia de generacion de leads

Lanzando campanas en FB e IG
(la explicacion brevisima)
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Facebook & Instagram: ¢COmo generar prospectos?

Paso 1. Entrar al FB Administrador de Anuncios (Ojo: IG se maneja desde FB).

Paso 2: Hacer clic en "generacion de prospectos’.
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Facebook & Instagram

Paso 3: Crear Formulario

a . Subir arte y texto.

b. Anadir que campos guiere gue €l
orospecto llene.

c. Definir el posicionamiento de los
anuncios denfro del ecosistema de
FB / IG (pared de Facebook, |G
Stories, etc ).

Paso 4

a. Segmentar audiencia.
b. Definir presupuesto y duracion de
campana.




Facebook & Instagram

Paso 5
Bajar las bases de datos generadas después
de que empieza la campana:

a. Ir al perfil de empresa.
b. Hacer clic en Herramientas de publicacion
c. Hacer clic en Librerfa de formularios
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Step 6: ne - :
Descargar los prospectos. ——

Step 7 =
Trabaje en sus prospectos de inmediato. s
Cada hora gue pasa, sus prospectos se

enfrian.

TEE S R



Facebook & Instagram: Segmentacion

Nombre del plblico Campaie-Pyme-2015
WM Lugm - Viviendo uii: Costa Rica
publico guardado .. . 23 . gg

Fersonas gue colnciden corn. Intereses: Pequefias empresas, Ventas, Salones de belleza,
Licrerfe, general manager, Boutigue, Owner-operator, Empresario, Ferreterla, Clinica Dental,
Spe, Empress priveds, Supermercados Necional, Veterinaria, Caletetle, Gerente, Restsurontes
informalos, Nogocios, Restaurantes, Atencidn médica, business owner, Barborly, Business,
Hotelas, Publicidad, Garente Comarcial, Comercio minorists, Gestidn, Arquitectura 6 Somos
Pymes, Comportamientos: Peguofios emprasarios & Aaministradores e piginas de Facebook,
Nivel da formacion: ESIugios universitarios an curso, EStudios universitarios compiatos,
Secundario compioto, Estudios universitarios Incompletos, Maestria o Tituio profesional,
Sector: Servicios administrativaes, Servicios juridicos, Allmentacidn y restaurantes, Produccion,
Servicios de asistencia médica y sanitaria, Servicios de instalacién y reparacidn, Servicios de
proteccidn o Servicios de limpieza y mantenimiens



FB & IG Ejemplo de cdmo se ven las bases de datos de prospectos
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iMuchas gracias!

hittps://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=QM
T1g51_6EOJNTVEINaP8MvgdKOFkdFMvxrf5F VerxFUOFg30
FIUMIVIUOpURTRRVOTEWENTUINSUC4u
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