VIl Seminario PYMES de BAC Credomatic
“l a ciencia de vender”




Perspectivas ecnomicas para fin de ano
BCCR a junio 2019

Inflacion proyectada en 3.4%, impacto de IVA
« Tasa basica pasiva en 7%

* PIB con crecimiento de 2.6%, igual a 2018 pero
muy por debajo promedio de 4.0% del 2000-2018

« Desempleo se mantendra superior al 10.0%

« Mayor flexibilidad del tipo de cambio



¢, Qué ofrecemos en BAC Credomatic?

= Planillas

= Proveedores

= VISA PyMES

= Datafono (Tasa O, Datafono

= mini cuotas) E- Commerce

Tasa 0% y Mini cuotas
Softwares de Puntos de venta

Soluciones de AlEREE
Pago

» Banca para el

Desarrollo
* Lineas Revolutivas ‘ Asesoria

Capital de Trabajo para hacer » Centro Desarrollo Empresarial
- Tarjetas de crédito crecer tu * Muijer Acelera
* Leasing / Prendario /. empresa + Charlas presenciales
 Factoreo * Webinars

* Website Aprendiendo

Soluciones de Revista Digital

Ahorro

* Cuentas de ahorros
BAC Objetivos
Certificados de deposito
* Fondos de inversiéon

Grupo
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Transacciones totales por canal
en BAC Credomatic

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

B Banca en linea @ Banca Movil m ATM © Sucursales B Corresponsales B Call Center






Plan de reactivacion economica:

estar mas Pura Vida”

PROGRAMA

BANCA PARA EL DESARROLLO °
HIPOTECAS

PRENDARIO Y LEASING*
PYMES-CAPITAL DE TRABAIJO
PYMES-PRODUCTIVO
PYMES-INVERSION

LIBRANZAS™

® Tasa Definida por Ley
* Condician exclusiva para vehiculos de trabajo e hibridos
“Solo aplica para clientes planilleros

Z» BAC

CREDOMATIC

¢22.000.000.000

$40.000.000

¢5.000.000.000

¢12.000.000.000

¢3.000.000.000

TASA
ACTUAL

6,30%
8,20%
12,50%
15,95%
17,00%
17,95%

21,00%

“Vamos a

TASA
PROPUESTA

6,30%
7,00%
9,75%
8,50%
9,50%
10,00%

18,00%

-1,20%
-2,75%
-7,45%
-7,50%
-7,95%

-3,00%
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Promover el crédito de riesgo por CRC 3,500MM anuales
Manual de “Yo Emprendedor” y Centros Integrales de Desarrollo

Inscribirse en el MEIC para obtener todos los beneficios

“Hay que atreverse a exportar, somos 5 millones en un planeta de 7,500 millones”
é PROCOMER los ayuda de forma gratuita a preparar a los PYMES para buscar mercados y
“PROCOMER compradores en el mundo, y prepararlos como exportadores

COSTA RICA exporta
Pueden llegar por redes sociales, correo, o sedes regionales

Transformacion de los :mas cortos y alineados a las necesidades

Necesidad por sector: Programa de Ganado con asesores y en Puntarenas con
1 pesacadores en transformacion turistica
Ogreso

Llave del Pr

b= b -l ApoyO a las PYMES en temas varios: Impuestos, mercadeo, liderazgo

Ayudar con una Banca Electrdnica para autoservicio

Fondos de Banca para el Desarrollo, mas de $320 MM deesembolsados y estimamos
colocar S100MM en el préoximo afio

Z» BAC
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Frases de clerre

 Andres Valenciano “El INA va a pensar en la demanda de servicios
de nuestra base empresarial en sus fases de desarrollo econémico”

* Victoria Hernandez: “Los invito a acercarse al MEIC para
conocerlos y ayudarlos mejor con politica publica enfocada en
ustedes”

 Pedro Beirute: “Piensen en su demanda, en sus clientes para ser
éexitosos y PROCOMER les ayuda a motivarlos y prepararlos para la
exportacion”

« Omar Jimeénez. "Hay que reinventarse y ayudar al crecimiento del
pais, veamos de la situacion actual una oportunidad de desarrollo”

Z» BAC ANAL
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Principales ideas

« Diferencia entre “caro”y “costoso”

 Pensemos en las principales “objeciones” de
nuestros clientes al comprarnos.

« Familias de objeciones:
— Tiempo para decidir: Oculta otras objeciones
— Precio: No lo tenia en mente, excede mi presupuesto

— Decisor de la compra: “Voy a revisarlo con mi
esposa, socio...”

— Competencia: depende del producto o servicio
— Producto: “No es lo que ocupo”

?. BAC “Como diferenciarse y no vender por precio” Fabian Pérez AIAL



Principales ideas....

« Tipos de clientes: Hay que identificarlos...

Practico (sencillo): Ingeniero...busca utilidad en lo que compra

Innovador (engreido): Abogado...gusta aconsejar y no acepta
criticas

Considerado (infiel): Comerciante

Avido (individualista): Banqueros...sensible al dinero y gusta
poder y negocios
Seguro (fiel y discreto): Contador/Doctor....busca confianza y
evita negligentes

Sentimental (agradable y servicial): Docente/Psicologo ....gusta
ser querido

Orgulloso (directo y brusco): Duefios de PYMES.....sabe lo
guiere y no pierde tiempo

V74 o o Y/ HE4 4 rupo
Como diferenciarse y no vender por precio” Fabian Pérez AAL






Principales ideas....

* Preguntéemonos qué vendemos?

« Tenemos gue ganar la confianza de nuestro cliente en
los primeros 3 minutos!

« Tenemos que hacer preguntas para averiguar qué esta
pensando el cliente?

* No discutamos con el cliente, concede la razon y obtén
la confianza del cliente

« “La segunda venta siempre es mas facil que la primera”

« “Hay que eliminar los aspectos negativos del vendedor y
debemos quitarnos los miedos para vender”

‘. BA('_c “Yo Vendo: Estrategias para una venta efectiva” Karen Montalvo ;“?, AL



Principales ideas....

* Vender: “Transferencia de confianza”

« El rol de vendedor es que nuestros clientes deben
confiar en nosotros..."mayor confianza mas ventas”

e Las3V:
— Valentia: vender lo que sea...sin miedo o verguenza

— Vinculo: crear un vinculo fisico y/o digital con
nuestros clientes

— Ventas: definir la meta — prospectar — pedirle su
tiempo -

?‘b QA& “Yo Vendo: Estrategias para una venta efectiva” Karen Montalvo AOAL



Ideas principales....

« La estructura del mensaje debe

Anzuelo: para atrapar en el titular
Nombre de la persona a la que va dirigido

Puente: “dolor meta deseo aspiracion” — importante para el
cliente

Presentacion y validacion: ventajas de mi experiencia

Llamado a la accion: coordinar reunidn, visitar pagina
Despedida

La confianza debe estar en todos los pasos del proceso

Momentos
HISTORIA. = +

Final

4 o H : ” Grupo
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“Innovar o morir, crecimiento exponencial”

Percival Kelso
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Ideas principales para innovar....

* No hay que ser Bill Gates o Mark Zukerberg para innovatr...se
necesita tan solo nuevas acciones en nuestras tareas

« La importancia de iterar - lanzar, aprender del mercado,
mejorar el producto y volver a lanzar y repetir todo otra vez.
Ejemplo: Zara

« Busquemos el crecimiento exponencial vs lineal !!!

« Value Proposition Canvas - diseflar pensando en el cliente y
gué experiencia gueremos que viva (Pains, Gains, Customer
Jobs)

2 BAC AVAL



“Elevator pitch, como vender en un minuto”
Fernando Arce




Principales ideas...

* Preparar una venta en 30 a 120 segundos
* Reglas:

Conciso: manténganlo corto, menos es mas

Claro: no a los términos técnicos ni al detalle extremo
Atractivo: generar interés y expectativa, enfocada en escuchar
Balance: entre humildad y pasion/determinacion

Dirigido: estudie y conozca a su audiencia o receptor

 Practigue, practique, practique.....
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Brian Salazar
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1. Toma de decisiones basada en datos

DECIDIR
ANALIZAR ‘Los datos se
toman,
.Analizar los analizany se
datos toman
MEDIR correctament decisiones
PS e de acuerdo sobre éstoS
Llevar los a mi producto
datos en mis
activos
digitales:
Web, FB, 5 etpas en la cultura de datos:
Instagram Negacion, indiferencia, al tanto, informado y

“Enfocados en Datos”

’. BAC “Mercadeo Digital, nuevas tendencias” Brian Salazar
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Comercio Conversacional
Aplicaciones sobre un canal ya existente

« Hacer aplicaciones propias es costoso y dificil de

sostener...
« Mejor utilizar aplicaciones ya listas y que los clientes
utilizan:
Mensajes, ubicacion, facturacion, pago, en una
audiencia ya lista
« Viene el anuncio de una cripto
. ~z iliad
moneda patrocinada por FB y s — e
otras grandes marcas w S



Voice marketing
Asistentes de voz

* EI 40% de las busquedas ya son por VOZ

* Ya puede responder con acciones: dar respuestas,
hacer 6rdenes de compra

* EI 50% de los hogares van a tener un asistente de voz
para el 2020

- “Hay que comenzar desde ya a utilizar esta tecnologia”

» BAC ANVAL



Marketing Automation
Mercadeo automatizado

« Un CRM (Administrador de relacion con el cliente)
Inteligente

* Poder utilizar los datos para llegar a los clientes de una
forma mas enfocada

* Flujos de proceso para seguir 0 no comunicacion con un
cliente:

— Sirespondio "interesado” el cliente envie otro correo con la
consulta

— Sirespondid "no” entonces no enviar por n cantidad de meses

» BAC AVAL



Muchas gracias a los patrocinadores

VISA

Avianca\_

ADEN

International
Business School
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“El riesgo mas grande es no tomar ninguno. En un mundo
qgue esta cambiando tan rapido, la Unica estrategia que esta
garantizada a fracasar es no tomar riesgos.”

Mark Zuckerberg
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iMuchas gracias!
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