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Agenda

* Presentacion

* Responsabilidades Gerenciales

 Administracion de Ventas, Controles,
estadisticas y reporteo

* Creacidon y operacion de Centros de Contacto
 Mercadotecnia tradicional y digital
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Presentacion
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Responsabilidad Gerencial
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MEXICO NORTE

Recursos

| Necesidades
(Demanda)

Producto
(Oferta) 4

/ Capacidades
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MEXICO NORTE

e Satisfacer necesidades agregando valor
* Clientes
* Empleados
* Duenos
* Sociedad

* Agregar VALOR con mas capacidades y con menos
recursos
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* Control por Resultados
* Control de Procesos w

* Control de Inputs
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Administracion de Ventas

(Controles, estadisticas y reporteo)




Sala de Ventas
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Canales

 Socios
 Rental

e Mercadotecnia
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Eficiencia de Canales MBICo NorRTE

* Tamano del hotel - {Podemos atender a todos
los huéspedes con una ocupacion del 100%?

* ¢Qué porcentaje de los huéspedes son socios y
qué hospedaje son rental?

* Ellograr que un socio o un rental lleguen a la
sala de ventas tiene un costo...

* Y ES DIFERENTE!!!
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Eficiencia de Canales

 Teoria de Lealtad
 ¢Desayuno, experiencia, noche adicional?

* Novedades, beneficios, apoyo y explicacion
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Eficiencia de Visitas

e ¢Cuanto tiempo dura el Tour?
* ¢Cuanto tiempo dura la negociacion?
e ¢Cuanto tiempo dura el contrato?

 ¢Cual es la capacidad instalada de la sala
de ventas?




= 2
ACAMO=ZTUR %2

Eficiencia en Sala de Ventas

* Sipuedo atender 10 clientes al mismo tiempo
* Sicada proceso de ventas dura 3 horas
e ¢Cuantas personas puedo atender al dia?

e ¢Cuantas personas deberian entrar a la sala
de ventas por dia?
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Sin costo

Rental
45 x

Socios
pAOD'

dia dia

10 tours x 24 horas / 3 horas cada tour = 80 tours al dia
X 30 dias = 240 tours al mes
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Supongamos que cada venta me deja contribucion variable por $1,900 y tengo costos fijos
mensuales por $20,000,000. ¢ Cuantas ventas debo cerrarara no perder dinero?

MEXICO NORTE

Utilidad (0] 10,000 20,000

T Cont. Mar. 1,500 13,333 20,000 26,667
Volumen Contribucion Costos Fijos Ao Anterior Presupuesto

2,000 3,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

30 4,000 6,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000
6,000 9,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

8,000 12,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

10,000 15,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

12,000 18,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

14,000 21,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

16,000 24,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

18,000 27,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

20,000 30,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

22,000 33,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 12,000 14,000 16,000 18,000 20,009 22,000 24,_000 26,000 28,000 30,000 32,000 34,000 36,000 38,000 40,000 24000 36,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000
e = = Presupuesto V?Al:(;nAenntefrliJ:rldades Vengloci?zi Fijos Contribucidn 26,000 39,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

28,000 42,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

. ., . . . . . 30,000 45,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

Contribucion Variable Unitaria = Precio — Costos Variables 32000 48000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

34,000 51,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

Costos fijos/Contri bucion Variable Unitaria 36,000 54,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

38,000 57,000,000 20,000,000 30,000,000 40,000,000

60,000,000

20,000,000

30,000,000

40,000,000
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MEXICO NORTE

* ¢Cual es la mezcla que maximiza el Valor para

e (Clientes
e Empleados
e Duenos

e Sociedad
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Indicadores Principales

MEXICO NORTE

* Tours: {Cuantas personas visitaron la sala?
* % de cierre: {Cuantas personas compraron con respecto a los tours?

* Contratos: Tours X % de Cierre T
* VPG: Ventas / Tours vt e

Asig. Corp.

% Asignacion Corp
Contribucion
Margen EBITDA
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MEXICO NORTE

Creacion y Operacion de
Centros de Contacto
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MEXICO NORTE

Tipos de Centros de Contacto

* Mercadotecnia
 Objetivo: Generar Tours
e Llamadas outbound

* Club

 Servicio al Cliente
e Llamadas inbound
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MEXICO NORTE

Principales Medidores

 Tiempo Contratado vs. Tiempo Conectado vs. Tiempo en Llamada
* % de Abandono
* Tiempo de Espera

Tiempo promedio de llamada
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MEXICO NORTE

Principales Retos

* Rotacion de Personal

e Capacitacion

* Manejo de informacion
Transacciones
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MEXICO NORTE

Mercadotecnia tradicional vs. digital

* Principios de Comunicacion
* Uso vs. inmediatez

* Percepcion = Realidad
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MEXICO NORTE

Mercadotecnia tradicional vs. digital

Tamano de competidores
Enfoque vs. Costo

Medicion (facil y en tiempo real)
Movimientos Tacticos
Exposicion Global

Viral

No Intrusivo

Mas enganchados
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MEXICO NORTE

* https://www.youtube.com/watch?v=d4aijRJFOq4
* https://www.youtube.com/watch?v=kk-2Ag8QV4o

Muchas Gracias!!!



https://www.youtube.com/watch?v=kk-2Ag8QV4o
https://www.youtube.com/watch?v=kk-2Ag8QV4o

