Curso de Desarrollo de Clientes B2B para

Equipos Comerciales utlizando la
Metodologia LEAN

Aprenda en detalle en qué consiste la Estrategia de Desarrollo de Clientes
con el enfoque LEAN.

Conozca en profundidad como Grandes Companias en todo el mundo
utilizan con éxito esta Metodologia para conocer y atraer a sus clientes.
Valide en poco tiempo sus propuestas de nuevos productos y servicios.
Aprenda a crear un PMV (Producto Minimo Viable) que guie su esfuerzo.
Mejore su estrategia de captacion de clientes, argumentacion y
comunicacion.

Fidelice a sus clientes con Propuestas de Valor adecuadas a sus necesidades.



Dirigido a

e Directores Comerciales, Emprendedores,
Responsables de 1+D, Jefes de Producto,
Disenadores e Ingenieros implicados en la creaciony
comercializacion de productos y servicios B2B.

Objetivos

= Entender, por qué el Desarrollo de Clientes es esencial
para una empresa independientemente del tamanoy
sector?

= Diferenciar la Estrategia de Desarrollo de Clientesy
Gestion de Productos e Investigacion sobre Usuarios.

= Encontrar a nuestros clientes -objetivo y conseguir
atraerlos.

= Entrevistar a nuestros clientes y detectar necesidades.

= Validar nuestras Hipotesis para tomar decisiones.

= Crear el PMV (Productos Minimos Viables) que mejor se

ajusta a nuestro caso.
» Crear mensajesy presentaciones de alto impacto para
nuestros clientes.

» Crear las Estrategias Necesarias para encajar,enel diaa
dia, la Metodologia de Desarrollo de Clientes utilizando
Linkedin y otras Herramientas de Inteligencia Comercial.

Beneficios

e Conocer mejor a nuestros clientes.

e Crear un proceso de ventas y Preventa mucho mas eficaz.

e Calificar a nuestros clientes de acuerdo con sus
necesidades.

e Reducir el Riesgo en el desarrollo de nuevos productos y
servicios.

e Comunicar todo el valor de nuestros productos y
servicios a nuestros Clientes.

e Posicionarse frente a los clientes como empresa de alto
valor y adaptada al negocio del cliente.

A destacar

e El cursoes eminentemente practico, adaptado a sus
materiales especificos (sector, propuesta de valor,
presentaciones, etc).

Modalidad y Duracion

e 2 dias (10 horas) - Maximo: 8 alumnos.

e Presenciales In Company o Aulas Propias.

e Soporte online, adicional, de 16 h a utilizar durante los
siguientes 6 meses posteriores al curso.



1 Programa de Formacion

H“ SECCION |

En qué consiste el Desarrollo de Clientes.

e Qué es el Desarrollo de Clientes y por qué es importante y necesario.
e Qué no es el Desarrollo de Clientes.

e Cuando se puede aplicar con éxito.

e Cémo aplicarlo en Startup y en Empresas ya asentadas en el Mercado
e Qué es una Hipotesis en la Estrategia de Desarrollo de Clientes.

e Ciclo Construir-Medir-Aprender y Ciclo Pensar-Hacer-Comprobar.

e Herramienta: Mapa de preguntas sobre sus clientes.



9 Programa de Formacién

H“ SECCION 1l

e Situacién de partida: validar nuevo producto, asentar un producto que ya tiene

Arranque de un proyecto de Desarrollo de Clientes.

clientes o mejorar funciones.
e Identificar nuestras suposiciones.
 Escribir nuestras hipétesis.

e Identificar el perfil de nuestro cliente objetivo.

e Herramienta: Ejercicios de analisis de partida.



3 Programa de Formacion

H“ SECCION III

:Con quién debemos de hablar?

e Primero entender qué perfil de cliente estamos buscando.

 Earlyevangelist

» Tres cosas esenciales que motivan a las personas: ayudar, arreglar, parecer
inteligentes..

e Cémo contactar con mis clientes y Linkedin.

e Cémo Planificar y Organizar mis entrevistas.

o Herramienta: Plantillas de Planificacién.



4. Programa de Formacion

H“ SECCION IV

Nuestro Proceso de aprendizaje de los Clientes

e ¢{Qué deberiamos de aprender?.
e Preguntas de Desarrollo de Clientes.
e Los Clientes Sl saben lo que quieren.

e A qué debemos de prestar atencién para sacar maximo partido a las

preguntas de Desarrollo de Clientes.
e Limites del descubrimiento y cémo saltar las barreras.
o Como nuestros clientes toman decisiones.

e Herramienta: Stakeholders.



5 Programa de Formacion

H“ SECCION V

Validacion de Hipotesis

e Compartir resultados de las entrevistas.
e Cuantas entrevistas necesitamos.
Y si las entrevistas no se desarrollan como hemos planificado?.

e Cémo reconocer una Hipétesis Validada.

e Herramienta: Kit para recoger notas de forma adecuada



5 Programa de Formacion

PMYV ( Producto Minimo Viable)

H“ SECCION VI

e /Qué es un PMV y qué deberia de hacer por mi?
e Tipos de PMV

e PMV de Reserva.

e PMV de Creacién de Audiencias.

e PMV Consejes.

e PMV Mago de Oz.

e PMV Caso Unico.

e Herramienta: Crear un PMV proceso.



5 Programa de Formacion

H“ SECCION VI

Preguntas que Funcionan en el Desarrollo de Clientes

» Preguntas para cualquier tipo de proyecto de Desarrollo de Clientes.

e Pregunta 1: "Por favor, dime cuando fue la dltima vez que ..."

e Pregunta 2: "Por favor, qué herramientas utilizas para ..."

e Pregunta 3: "Por favor, Cuando empezaste a utilizar X y qué beneficios
obtuviste...."

e Pregunta 4: "Por favor, Con qué frecuencia utilizas X..."

e Pregunta 5: "Por favor, Cuando sucede esto ¢cuanto tiempo/dinero cuesta a ..."

» Pregunta 6: "Por favor, Qué otras personas tienen este problema...

e Herramienta: Preguntas especiales para Productos o Servicios existentes.
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INFORMACION

www.wintusales.com

Email LinkedIn Phone
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