ZENDA Target

Nombre del proyecto: Doble G

Nombrey apellido del emprendedor: Hermann Peters
Fecha de nacimiento: 17-02-1988

Mail (pararecibir los resultados): hermann@dobleg.com.py
Pais. Paraguay

Ciudad: Asuncion

¢El emprendimiento ya existe?

Tu respuesta: Si

¢Hace cuanto?

Tu respuesta: 8 meses

Rubro del emprendimiento (existente o a crear):

Tu respuesta: Consultoria

¢A quién estadirigido el producto/servicio?

Turespuesta: Empresas

¢Qué tipo de negocio tienen las que te pueden contratar?

El tipo de negocio gue tienen las empresas puede impactar en la cantidad de colaboradores que
tienen, los espacios fisicos que ocupan, € tipo de inversiones que hacen. S bien esta distincion
puede no afectar para comprar a emprendedores de muchos rubros, para otros es fundamental.

Tu respuesta:
e B2B: Empresas que venden a otras Empresas

L as empresas que trabajan para otras empresas tienen que analizar y enfocarse mucho al tipo de
relacionamiento que tendrén con otras empresas, cOmo vender y entregar sus productosy servicios.
El trato con los clientes tiene un carécter diferente, el nivel de compra (sea en cantidad 0 monetario)
gue tienen las empresas es mucho mayor alo que compra un consumidor final, por eso se necesita



trabgjar lafidelidad. La decisidén de compra en las empresas depende de personas que no siempre
son los usuarios'y se comparan mucho |os precios.

¢Qué venden tus empresas Target?

En muchos casos la linea divisoria es casi imper ceptible, pues muchas compafiias incluyen
productos tangibles como intangibles en su propuesta de valor. Generalmente quien vende
productos necesita mas espacio fisico de quien vende servicios.

Tu respuesta:
e Esindistinto

Productos Son empresas que manejan stocks, estructura de costos, depdésitos, planificaciones de
compras de materia primay es importante entender todo su proceso de produccion y compra, mas
alla del proceso de ventas y marketing para entender en qué momento clave hablarlesy ofrecerles.
Servicios El ofrecer servicios adicionales en las empresas que venden productos es algo cada vez
mas caracteristico en el mercado, sin embargo hay empresas que venden servicios exclusivamente y
en muchos casos €l nivel profesional de quienes las ocupan podria ser un poco méas elevado que en
los productos. Las empresas de servicios han crecido muchisimo en los Ultimos afos gracias ala
tecnologiay requiere otro tipo de esfuerzo para poder hablarles.

¢De qué rubros serén las empresas a quien dirijas tu emprendimiento?

El rubro en el cual trabaja una empresa define su identidad, innovacion, € mercado al que apunta,
las acciones que toma, €l tipo de proveedores que contrata. Es fundamental preguntarse los grandes
rubros de tus clientes potenciales para tener estrategias claras de ventas para ellos.

Tu respuesta:

e Retail, Marketing y comunicacion, BTL ,Estudio de mercado, Tecnologia, Asociaciones,
Fundicion, Audio Visual.

Piensa en todos los posibles rubros, haz una lista de las necesidades de cada uno, como lo que
vendes |es puede ayudar, piensa siempre en o que ellos quieren y necesitan y a partir de ahi cdmo
puedes presentar tu propuesta. Un error clave es enamorarse de lo que vendemos para después
guerer venderlo, esimportante saber donde existen huecos de oportunidad en el mercado para que
podamos entrar por 1os mismos de una manera mas sencilla.

¢Cuantos anos tienen las empresas en € mercado?

La antigledad de la empresa antiguamente era un sinénimo a la solvencia de la misma, hoy existen

muchisimas start up que son multimillonarias llevadas adelante por lideres muy jévenes. Plantearse
la antigliedad de la empresa es para entender qué tan burocrética o dinamica puede ser la empresa
para la toma de decisiones.

Tu respuesta: Més de 20 afos

Son empresas jovenes gque estan en etapa de crecimiento, muy concentradas en generar ingresos, por
lo que para vender a estas empresas habra que llamar mucho la atencion y encontrar el valor real
paralas mismas.

Tu respuesta: De 11 a 20 afios



Empresas que se estén consolidando en el mercado, pero con una corta vida, puede que sean
bastante innovadoras y dependiendo de su nivel de facturacion puede que estén muy pendientes en
vender alin 0 sino ya empiezan a dar 10s primeros pasos hacia la consolidacion, buscando trabajar
estratégicamente y por ellos abren vetas por donde ofrecer nuevos servicios o productos es mas
viable.

Turespuesta: De 5 a 10 afios

Y atienen experienciay afos de vida, probablemente hayan vivido crisis, fracasosy aciertos.
Empresas que trabajan no solo operativamente sino también estratégicamente, buscando encontrar €l
lucro, pero también el bienestar de sus equipos de trabgjo. Por o general tienen mayor aperturaa
nuevos serviciosy o productos

Tu respuesta: Menosde 5 afios

Empresas consolidadas en el mercado, con miras ainversiones adicionales, desarrollando en muchos
casos grupos empresariales y diversificando sus propuestas de valor.

¢Queé clase de Cultura empresaria tiene la Empresa?

Més alla de los afios que tiene una empresa, la forma de ser, pensar, su esencia cultural esla que
marca la diferencia al momento de contratar a proveedores, porgue analizan de manera distinta las
propuestas disruptivas o innovadoras dentro del mercado.

Tu respuesta:
e EslIndistinto

Tradicional Podria decirse que son aquellas empresas que buscan crecimiento constante a través de
lagestion y los controles, esta sujeta a una enorme presion para cumplir objetivos a corto plazo.
Forman parte de su equipo expertos especializados por areas con muchos afios de experiencia.
Buscan constantemente mitigar los riesgos. Latoma de decision es jerarquica con jefes, gerentes,
supervisores, lineas concretas de procesos y procedimientos que cumplir. Moderna Se centraen los
resultados a largo plazo, basandose en el impacto que lainnovacion continuatiene en el crecimiento
sostenido. se compone de equipos multifuncionales que trabajan juntos para servir alos clientes a
traveés de procesos altamente iterativos. Estan abiertas a que fracasar es parte del crecimiento
empresarial. Las tomas de decision la hacen personas que ocupan roles dentro de lasmismasy a
quienes los lideres y emprendedores se ocupan de empoderar.

¢Qué tamafno de empresas son?

El tipo de empresa esta relacionado a la cantidad de puestos de trabajos y |os niveles de facturacion
gue tienen. Generalmente las empresas mas grandes tienen mayor es presupuestos para contratar a
proveedores, sin embargo las empresas medianas dan oportunidad a gente conocida y la barrera de
entrada es menor.

Tu respuesta: Son profesionalesindependientes



Tienen laposibilidad de contratar a muchos proveedores, €l nivel de compraseselevadoy la
oportunidad para conquistar a las mismas es muy grande. Generalmente participan de diferentes
asociaciones, por lo cual se puede llegar alas mismas através de varios caminos.

Tu respuesta: Muy pequenas

Tienen la posibilidad de contratar a muchos proveedores, el nivel de compraseselevadoy la
oportunidad para conquistar a las mismas es muy grande. Generalmente participan de diferentes
asociaciones, por lo cual se puede llegar alas mismas através de varios caminos.

Tu respuesta: Pequeias

Son empresas que tienen pocos colaboradores y su nivel de contratacion a proveedores es bastante
limitado, si bien son que muchas veces necesitan |os productos y servicios su poder de pago esta
condicionado alas compras que consideran indispensables para vender.

Tu respuesta: Medianas

Son empresas que tienen pocos colaboradoresy su nivel de contratacion a proveedores es bastante
limitado, si bien son que muchas veces necesitan |os productosy servicios su poder de pago esta
condicionado alas compras que consideran indispensables para vender.

¢Que edades tienen los CEO/Duerios de las empresas potencial es?

Las edades de los nimero 1 de las empresas indican, muchas veces, €l tipo de vision e innovacion
gue tienen las empresas, o la apertura a recibir nuevas propuestas.

Tu respuesta: Adultosjovenes (21 a 35 afos aprox.)

Suelen ser mas dinamicos en las tomas de decisiones, méas audaces o0 arriesgados. Buscan innovar y
estan més acostumbrados ainvolucrarse con servicios o productos de vanguardia. Estén abiertos a
recibir propuestas online, acercamientos via reuniones online.

Tu respuesta: Adultos (36 a 65 afos aprox.)

Lainnovacién constante es algo con lo que tienen relacion pero son més metddicos paratomar las
decisiones, no son tan dindmicos a la hora de decidir. Les gusta reunirse en persona para entender las
propuestas. Analizan mucho cada decision. Tienen en su experiencia mas afios de erroresy aciertos
por lo tanto e dedican mucho tiempo a comparar propuestas, sin embargo entienden que deben estar
pendientes de ver que se ofrece en € mercado.

Tu respuesta: Adultos mayor es (mas de 65 afios)

Son por |o general bien conservadores ala hora de contratar nuevos servicios 0 adoptar nuevos
productos. En ellos pesa la trayectoria de |as personas de |as empresas que les ofrecen estos servicios
y/o productos, estdn mas acostumbrados a que las decisiones no se tomen sin mucho andlisis.

¢Cuantos empleados tienen?



La cantidad de empleados muchas veces esta directamente relacionada con |os niveles de
facturacion, dado que se van contratando mas personas en la medida que se vende masy la
empresa crece. Pero mas alla de las posibilidades de compra, la cantidad de empleados a veces esta
relacionada con la cultura empresarial de dar oportunidades a nuevos proveedores.

Turespuesta: De 31 a 60

Pueden representar a relativamente pequefias con niveles de contratacion a proveedores bastante
limitado, si bien son que muchas veces necesitan |os productos y servicios su poder de pago esta
condicionado alas compras que consideran indispensables para vender.

Turespuesta: De 11 a 30

Dependiendo del rubro hablamos de empresas medianas, incluso pueden tener ata facturacion. Estas
empresas ya tienen necesidades mayores de contratacion, con lo cual mayor oportunidad paralos
emprendedores.

Tu respuesta: Menos de 10

Dependiendo del rubro hablamos de empresas medianas a grandes. A medida que las empresas se
hacen més grandes tienen mas necesidades, con o cual |as oportunidades van aumentando. Las
empresas mas grandes también tienen mayor capacidad de pago y contratacion a nuevos
proveedores.

¢Las empresas potenciales alas que quieres vender tienen sucursales?

Puede que lo que vendes no es afectado por las sucursales, pero muchos productosy servicios estan
relacionados con las zonas geogr aficas donde trabaja la empresa y es primordial identificar si
tendréas la capacidad para cubrir con las necesidades de la empresa.

Tu respuesta:
e Eslindistinto

Con sucursales: Esimportante dimensionar si € producto/servicio que van a ofrecer puede cubrir
todo €l territorio geogréfico en caso que la empresalo necesite y en caso contrario tener una
respuesta profesional de por qué no lo harian, dado que poder responder alas necesidades de los
clientes es una gran ventaja competitiva. Sin sucursales. Si la empresa esta en lamisma ciudad que
el emprendimiento es mas simple € relacionamiento, |as visitas, reuniones, presentaciones de
productos, de todas maneras es importante tener un plan de crecimiento para cubrir con la demanda
de empresas que estan en todo el paisy también en otros paises.

¢En qué ciudad/es trabajan?

Dentro delaidiosincrasia, o € modo de ser caracteristico de una persona que la distingue de las
demas las distintas ciudades donde viven pueden marcar tendencias distintas al momento de vender
0 comunicar. Puede que una marca tenga éxito en una zona geogr afica de un paisy que sea un
fracaso en otra region. De ahi que esimprescindible identificar las ciudades oriundas del target.

Tu respuesta:



e Asuncion, Gran Asuncion

Laforma de contratar, de tener reuniones, de relacionarse con los emprendedores podra variar entre
ciudades, por eso es importante conocer el comportamiento de las personas de la ciudad donde se
van a ofrecer |os productos y servicios, porgque ese comportamiento es el que tendran los clientes
potenciales.

¢COmo se enteran las empresas de |a existencia de nuevos proveedores?

Esta pregunta hace referencia al tipo de comunicacion que tendras de disefiar para llegar alas
empresas Target. No es |o que vos queres, es |o que |os clientes necesitan y estan acostumbrados.
Las estrategias seran diferentes de acuerdo al tipo de respuesta.

Tu respuesta: Mail

¢Cuantos mails recibe un empresario por dia? ¢Cuantos de ellos son relevantes? El desafio es
encontrar lamanera de llamar la atencion con el mail para que den la chance de abrirloy leerlo. La
forma de disefiar un mail va de lamano con el propdsito de lamarca del emprendimiento, por 1o
cual esfundamental pensar en cada detalle de como los van a ver los clientes potenciales en todo
momento.

Tu respuesta: Llamadas

Existen empresas en todos los mercado que generan un gran rechazo por la cantidad de llamadas que
realizan para vender productos. Es fundamental que si la manera de contactar a un empresario es a
través de unallamada, que la misma tenga un discurso bien planificado.

Tu respuesta: Redes sociales

Lo bueno de las redes sociales es el alcance que tienen, 1o malo es que no toda la gente que recibe la
comunicacion es un cliente potencial. Es primordial tener un conocimiento profundo de todas las
redes sociales y cdmo las mismas suman valor al emprendimiento, quienes estédn, como hablarles, y
sobre todo definir cuél eslafinalidad de comunicarse con clientes potenciales através de las
mismas, ya que generalmente posicionamiento y no venta.

Tu respuesta: Recomendacién de Conocidos

Larecomendacion es una estrategia de ventas poderosisima dado que | as personas que recomiendan
es porque han tenido una buena experiencia. Larecomendacion que funciona es la que se dade
manera genuina, pero se desarrollarse algin plan para estimularla.

Tu respuesta: Congresos

Si existe la oportunidad de tener un stand y ofrecer los productos o servicios en 10s congresos es una
formaideal de darse a conocer, pero si esainversion es muy alta, también hay manera de sacar
provecho a los congresos donde estan |os clientes potenciales, que es participando, realizando
networking, conociendo gente nuevay dandole seguimiento a estas nuevas relaciones.

¢Conoces algun tipo de aliado pueda introducirles ala empresa?



Los aliados son las personas de otras empresas que ya tienen algun tipo de relacion con tus clientes
potenciales, una relacién de confianza donde les sera facil abrir la puerta para que |os conozcan,
para conseguir alguna visita.

Tu respuesta:
e S

L os aliados son fundamental es para tener un crecimiento mas veloz, pero los aliados van a querer
algo a cambio, por lo cual debes de tomar conciencia de qué vas a darles en contrapartida a que ellos
vayan ofreciendo tus productos o servicios o que ellos incluyan tu emprendimiento como parte de la
cadena de sus productos o servicios. Este “algo” no siempre es dinero, ahi radicala creatividad: en
encontrar qué necesitan que tu puedas darles.

¢Asisten a congresos?

Los congresos son una oportunidad de hablarle a muchas personas con intereses similares reunidas
en & mismo lugar, por eso esimportante saber a donde asisten tus clientes potenciales.

Tu respuesta:
e S

Si existe la oportunidad de tener un stand y ofrecer los productos o servicios en |os congresos es una
formaideal de darse a conocer, pero s esainversion es muy alta, también hay manera de sacar
provecho alos congresos donde estan |os clientes potencial es, que es participando, realizando
networking, conociendo gente nuevay dandole seguimiento a estas nuevas relaciones. Es importante
destinar parte del presupuesto de ventas la asistencia a congresos.

¢Qué areas de las empresas utilizaran tu producto/servicio?

Las areas dentro de las empresas tienen comportamientos muy distintos al momento de comprar,
por eso es importante saber queé areas utilizarian o que vas a vender para entender su
comportamiento de compra y de uso.

Tu respuesta: Logistica

Tienen un alto poder de decision, pero son personas a las cudl es es bastante dificil de acceder y
tienen poco tiempo para conocer nuevas propuestas.

Tu respuesta: Gente (Recur sos Humanos)

Su foco es vender y todo |o que ayude a potenciar sus ventas sera bienvenido, pero en contrapartida
son personas altamente ocupadas para conocer a nuevos proveedores.

Tu respuesta: Administracion



Su foco es que sus marcas sean conocidas, visibles, que la gente hable de las mismas, por o cual
cualquier propuesta que potencie el conocimiento de las marcas sera bienvenida. Es un area donde el
reconocimiento juega un papel muy importante ya que los entregables son productos de la
creatividad y expertice.

Tu respuesta: Produccion

Su foco estéd en cumplir con las demandas del mercado, coordinar ala gente parallegar con todos los
pedidos de la empresa a tiempo. Las propuestas que puedan ayudar a ganar tiempo o a producir
mejor serén bienvenidas. Son areas que reciben muy pocas visitas fuera de los proveedores de
materia prima.

Tu respuesta: Marketing

Son personas que estan rodeadas de papeles y sistemas, que viven por y paralos nimeros, los
procesos y hacer cumplir las funciones en las empresas. No siempre tienen poder de decision en las
comprasy reciben pocas propuestas dirigidas a ellos en relacion a otras areas.

Tu respuesta: Comercial

Son personas que se ocupan del area blanda en las empresas, todo €l tiempo estan pensando en como
generar valor y motivar alos equipos de colaboradores. Esta &rea contrata bastante a proveedores
externos que puedan aportar valor motivacional y mejoras en la calidad de trabgjo.

Tu respuesta: Duefios, Ger entes, Directores

Su foco esta en cumplir con las demandas del mercado, coordinar ala gente parallegar con todos los
pedidos de la empresa a tiempo. Las propuestas que puedan ayudar a ganar tiempo o a producir
mejor serén bienvenidas. Son areas que reciben muy pocas visitas fuera de los proveedores de
materia prima.

¢A qué puestos tienen que dirigir tu propuesta?

De acuerdo al lugar jerarquico que tienen las personas tienen mas o menos poder de decision, por
es0 es importante saber quién necesita y quién decide la compra de lo que ofreces.

Tu respuesta: Duefios

Tienen un alto poder de decision, pero son personas alas cuales es bastante dificil de acceder y
tienen poco tiempo para conocer nuevas propuestas.

Tu respuesta: Gerentes

Tienen poder de decision, no siempre es total pero si es alto, son personas bastante ocupadas poco
tiempo para conocer nuevas propuestas.

Tu respuesta: Jefes

Tienen medio poder de decision a contratar a proveedores, pero tienen tiempo pararecibir
propuestas. Pueden ser aliados importantes dentro de las empresas que allanen el camino hacia
reuniones con quienes si toman ladecision final.

¢Tienen departamento de compras?



Los departamento de compras de las empresas tienen un poder muy grande de decision en las
comprasy las estrategias de venta no son similares con clientes que tienen y no tienen
departamento de compras.

Tu respuesta:
e Algunassiy otrasno

Si tienen Generalmente |as grandes empresas son las que cuentan con departamentos de compras.
Estas personas tienen |a obligacion de trabajar con varias propuestas, hacer licitacionesinternasy
comparar presupuestos. Sobresalen cuando consiguen las propuestas mas baratas, pero en
contrapartida se dgja muy de lado la calidad de la oferta por conseguir mejores precios. Para
conseguir ser contratados sin tener la oferta de menor precio se debe tener un producto o servicio
gue no tiene la competencia, entonces no es comparable y la contratacion es mas sencilla. No tienen
El relacionamiento se dara con el &rea que necesita el producto o serviciosy la decision seratomada
por |os puestos de trabajo. Recomendamos volver aver ambas respuestas de | as preguntas
anteriores.

¢Quién tiene ladecision final de contratarte?

Saber quientiene el Si final esimportantisimo, porque las estrategias de comunicacion, ventasy
mar keting estaran siendo pensadas en estas personas 0 puestos.

Tu respuesta:
e Esindistinto

Departamento que utilizard Tienen la necesidad, podran recibir diferentes propuestas, evaluar,
negociar y quedarse con quien més se adecue alo que quieren. Es importante conocer afondo sus
requisitos para que la propuesta realizada cal ce con lo que estan buscando. Compras Generalmente
las grandes empresas son |as que cuentan con departamentos de compras. Estas personas tienen la
obligacion de trabajar con varias propuestas, hacer licitaciones internasy comparar presupuestos.
Sobresalen cuando consiguen las propuestas més baratas, pero en contrapartida se degja muy de lado
lacalidad de la oferta por conseguir mejores precios. Para conseguir ser contratados sin tener la
oferta de menor precio se debe tener un producto o servicio que no tiene la competencia, entonces
no es comparable y la contratacion es mas sencilla.

¢Hacen licitaciones entre proveedores?

Cuando una empresa hace licitaciones se pone en juego €l precio de o que estan ofreciendo, pero
la calidad, la experiencia, las buenas referencias también marcan la diferencia. La estrategia de
venta no esigual para quien hacey no licitaciones.

Tu respuesta:
e Algunas

Hacen Licitaciones Quienes compran através de licitaciones hacen una comparacién muy minuciosa
entre proveedores, entre las maneras de presentar las propuestas y 10s precios son fundamentales
para ganar. Las especificaciones técnicas son primordiales para sobresalir, mas alla de ser
competitivos en el valor de la oferta. No Hacen Licitaciones De alguna manera las empresas siempre
comparan entre diferentes proveedores, pero si no hacen licitaciones, esta comparacion es mas suitil



y se pueden encontrar diferentes oportunidades para conquistarlos desde la propuesta. Siempre
haciendo foco en lo que ellos necesitan y como cubrimos esas necesidades.

¢Tendrés que darte de ata como proveedor?

El Alta como proveedor es un paso que generalmente utilizan las empresas multinacionalesy las
empresas mas grandes, si bien es un proceso sencillo de hacer toma tiempo y muchas veces retrasa
los cobros a esas empresas, por ende pueden ocasionar algun problema en €l flujo de cajadela
empresa

Tu respuesta:
e NO

Aungue no deban darse de alta como proveedores es importante conocer a departamento que vaa
recibir las facturasy posteriormente pagar para conocer las exigencias y necesidades de documentos
gue tienen.

¢A cuanto tiempo pagan?

Conocer los plazos de pago de los clientes es la base del equilibrio financiero de los
emprendimientos. Muchas veces la emocién por vender hace que no se piense en el momento de la
cobranza, pero es fundamental saber si setiene el respaldo financiero para esperar 1os tiempos
reales a los que pagan las empresas.

Tu respuesta: Al contado

A nivel empresarial no es muy comun encontrar empresas que pagan a momento de recibir €l
producto o concluir €l servicio, pero existen las excepciones. Este es el motivo por el cual una
préactica comun es cobrar un % del trabajo por adelantado para cubrir 10s costos basi cos.

Turespuesta: A 15 dias

Lacobranzaa 15 dias dala posibilidad de obtener el dinero en & periodo donde se trabajo o se
entregod, datambién la posibilidad de pagar a empleados y proveedores a tiempo. Para esto es
importante que el trdmite administrativo vaya en paralelo con la entrega el trabajo, sino puede haber
un descal ce financiero.

Tu respuesta: A 30 dias

Pagar a 30 dias es una practica muy comun en ciertos mercados, por lo cual esimportante tener el
recaudo de poder aguantar ese tiempo sin percibir € dinero por los productos o servicios entregados,
gue muchas veces ocasionaron desembolsos ya en el emprendimiento. A su vez esimportante
analizar hasta cuanto se puede vender si la cobranzava a ser a ese plazo para gue no ocasione
problemas financieros.




