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AREA ESPECIFICA NOMBRE Y DESCRIPCION CLAVE
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INSTRUCCION CARGA DE SPANCOP
VENTAS
1. OBJETIVO

El objetivo de este instructivo es que se tenga una guia rapida y concisa para la Carga del SPANCOP en el
Sistema Merdiz.

2. ALCANCE

El presente instructivo esté dirigido al personal de ventas y marketing.

3. POLITICAS

3.1. Toda persona que requiera de acceso debera contar con usuario y contrasefia para ingresar al
sistema Merdiz asignado por el administrador del sistema.

3.2.El usuario y contrasefia asignados son de uso personal e intransferible.

3.3.Todas las acciones realizadas dentro del sistema Merdiz son responsabilidad del usuario de la

cuenta.
3.4.Los privilegios seran asignados por el area administrativa de acuerdo al cargo y actividad del
usuario.
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4. DIAGRAMA
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AREA ESPECIFICA NOMBRE Y DESCRIPCION CLAVE

VENTAS

ERDIZ

Propuestas de Valor.

VTA-S-1-01-02

INSTRUCCION CARGA DE SPANCOP

[4 Comercidlizadera Merdiz X

&«

5. ACTIVIDADES

CARGAR EL SPANCOP DE UN CLIENTE

Debera seguir los pasos del Instructivo de Alta, Consulta y Edicién de Clientes en el

Sistema Merdiz VTA-S-1-01-06 hasta el punto 4.3.7.

5.1.1. En el apartado Sospechoso podremos imprimir la Carta de Presentacion que dirigiremos
al cliente

En esta etapa debemos calcular el potencial de negocio y la disposicion del cliente para
adquirir nuestros productos.

Debe ser un consumidor, vendedor o intermediario en el proceso de lubricacion de

maquinarias y equipos ya sea de transporte o industriales.

C' | [ sistema.merdizshell.com/merdiz/administracion/consulta_posibles.php

ERDI1I =

Frresprerer=tin=s e VAealerr.

Inicio | Administracion | Cobranza | Aimacenes | Ventas | Compras | Balance Scorecard | Contabilidad | Produccién | Usuarios |

Tareas

+ Proveedores
# Clienies
% Prospecios
# Reportes

Cerar Sesion

Informacion del Prospecto

GRUPO R PERFORACION MARINA SA DE CV - 0.00

Sospechoso Prospecto Analisis Negociacion Cierre Orden Pago
Completo Pendiente Pendiente Pendiente Pendiente Pendiente Pendiente

Carta de Presentacion

Fechas Plan de Desarrollo

Fechas de Ejecucién
10-12-2015 31-12-1969 31-12-1969 31-12-1969 31-12-1969 31-12-1969 31-12-1969

Copyright © 2012 MERDIZ.

5.1.2. En

el apartado Prospecto pulsar el apartado Pendiente
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5.1.2.1. Informacién del prospecto

Llenar todos los campos de Generalidades del Cliente
[) 11_12_Proveedores REF £ X | [ GES Mexico | Locations | C X | M PROXIMO TEMA DE CURS X | (B Dimsa %/ [ DIMsA x =l - o IEE

« C' | [ system.dimsa-mexico.com/administracion/consulta_prospecto_flota.php?valor=valor&prospecto=31 ey @ 8 =

it Aplicaciones [} Comercializadora M... [ DIMSA (D) Dimsa {0 Merdiz ¢ Supplier Informatio..  [5) Columna Perforando

Tareas Informacion del Prospecto
# Prosped

= Etapa: PROSPECTO
Cerar Sesion

Generalidades del Cliente

Nombre del Cliente: Sector:
([ Auto Todo Mesicana sage cv | [seteccione )
Mail: Consumo Mensual Estimado Marca

miguel_ulloa@autotodo.ct Shell

Plan de Desarrollo

M&s de 2,000 Litros v

Ultima visita Sospechoso Prospecio
05+ Dicv 2014 r 05 v Dicr 2014 ~ 10 v Dic v 2014 »
Negociacion Ciermre Orden

15 v Ene v 2015+ 3 v Enev 2015 r 15+ Ene v 2015 r

Contacto del Cliente

Nombre Apellido Patemo Apellido Matemo Cargo
[ Javier ] [ Cervantes ] [ ] [ ]
Herramientas de Prospeccion

Objetivo del Contacto Hementos del CVP Interés del Contacto

ENCENe @a €

UniMarine =8+ .:: Energia a debate ..

[ Otros marcadores

Fecha:

11v Dic v 2014 r

Andlisis

30 v Dic v 2014 r

Pago

15+ Feb v 2015 r

Nivel de la Empresa

HN =Nl o
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ERDIZ
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NOMBRE Y DESCRIPCION CLAVE
VTA-S-1-01-02

INSTRUCCION CARGA DE SPANCOP

VENTAS

5.1.3. Plan de desarrollo SPANCOP.

El sistema dara una calificacién del Sospechoso lo cual nos indica si es viable o se
suspende el proceso de prospeccion.
Las fechas deben ser calculadas de acuerdo con lainformacién recabada con el cliente
gue nos indique los elementos necesarios para el desarrollo del proceso de venta.
Las fechas apoyan a la programacién de las actividades de las &reas involucradas en el
proceso del servicio y atencién al cliente.

[ Comercializadora Merdiz X - X

&«

C' | [ sistema.merdizshell.com/merdiz/administracion/alta_prospecto.php?valor=valor&prospecto=1127

Plan de Desarrollo

Ultima visita Sospechoso Prospecio Andlisis
0 v Dicv 2015 v 0 v Dicv 2015 v 10 v Dic v 2015 v 15 v Dic v 2015 v

Negociacion Cierre Orden
18 v Dic v 2015 v 19 v Dic v 2015 v 20 v Dic v 2015 v

Contacto del Cliente

Pago
30 v Dic v 2015 v

Nombre Apellido Patemo Apellido Matemo Cargo

Herramientas de Prospeccion

Objetivo del Contacto

Seleccione v

Nivel de Descuento

Generalidades Operativas
¢Qué fabrica la compariia?
£Quiénes son sus clientes?

¢Cudl es el horario de operacion?

Levantamiento de Planta

Hementos del CVP

Seleccione v

Relacion Actual

Seleccione v

Interés del Contacto

Seleccione ¥

Toma de decisiones

Seleccione v

Nivel de la Empresa

Seleccione v

Influenciadores Clave

Seleccione v

—

—

—

PROVEEDOR ACTUAL DE LUBRICANTES

Para pasar de la etapa Sospechoso a Prospecto debe tomar maximo 7 dias
Para pasar de la etapa Prospecto a Analisis debe tomar maximo 7 dias
Para pasar de la etapa Andlisis a Negociacién debe tomar maximo 15 dias
Para pasar de la etapa Negociacion a Cierre debe tomar maximo 15 dias
Para pasar de la etapa Cierre a Orden debe tomar maximo 7 dias
Para pasar de la etapa Orden a Pago debe tomar maximo 45 dias

Etapa Sospechoso.-

Se determina si el cliente tiene potencial y si existen oportunidades
estratégicas. Ser requiere conseguir para esta etapa:

a) Nombre completo de la empresa
b) Direccion
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INSTRUCCION CARGA DE SPANCOP
VENTAS

c) Contacto

d) Teléfono

e) Correo electrénico

f) Sector al que pertenece la empresa
g) Potencial estimado

Etapa Prospecto.- En la visita al cliente se determina si existe oportunidad para presentar
nuestra propuesta de valor. Se requiere para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) POPSA

c) Cartade presentacion

d) Solicitud de crédito

e) Formato de levantamiento

Etapa Analisis.- En la visita a planta se detectan las necesidades y problemas del
cliente. Se requiere para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) POPSA

¢) Formato de levantamiento

d) Calculadorade valor

Etapa Negociacién.- Se presenta de manera formal el CVP en donde se resaltan los
beneficios de la propuesta de valor. Se requiere para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) POPSA

c) Cotizacion

d) CVP

e) Folleteria

Etapa Cierre.- Es el acuerdo final que se establece con el cliente, se acuerdan
términos y condiciones. Se requiere para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) POPSA

c) Cotizacién

d) CVP

Etapa Orden.- Es la formalizacion de los términos y condiciones establecidas con el
cliente. Se requiere para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) POPSA

c) Orden de compra, pedido o contrato

d) LubPlaner

Etapa Pago.- Seguimiento del proceso y tramites hasta recibir el pago. Se requiere
para esta etapa:

a) Secuenciade salida

b) Orden de compra, pedido o contrato

¢) Factura
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5.1.4. Herramientas de Prospeccion
o El objetivo del contacto debe estar basado en una compra por valor o marca
¢ Los elementos del CVP nos indicaran el trabajo previo de Andlisis que se requiere
desarrollar antes de avanzar con el proceso de venta
e Elinterés del contacto nos da la viabilidad del proyecto
e Elnivel de laempresa nos ayuda a determinar el potencial de compra
e Elnivel de descuento refiere ala calidad que compra el cliente
e Larelacion actual es in indicativo del acercamiento que hemos logrado
e Latomade decisiones nos indicala complejidad de la operaciéon comercial
e Los influenciadores calve se refieren a las oportunidades que hemos detectado y
aprovecharemos como recursos de venta.
[} Comercializadera Merdiz X — X
€« C | [ sistema.merdizshell.com/merdiz/administracion/alta_prospectc.php?valor=valor&prospecto=1127 Qyy| =

Herramientas de Prospeccién

Objetivo del Contacto Hementos del CVP Interés del Contacto Nivel de la Empresa

wioe ¥ Nogoio n Cacmint +
Nivel de Descuento Relacion Actual Toma de decisiones Influenciadores Clave

Mas de 20% v Socio de Negocios ¥ Validados / Confirmados ¥

Generalidades Operativas

¢Qué fabrica la compatiia? F

¢Quiénes son sus clientes? F

£Cudles el horario de operacién? F

Levantamiento de Planta

PROVEEDOR ACTUAL DE LUBRICANTES

Principal marca en uso

¢Le compra directo 0 a distribuidor?

Qué es lo que més aprecia del distrubuidor actual?

—

£Qué le gustaria cambiar?
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5.1.5. Generalidades Operativas

[ Comercializacora Merdiz %

&=

Conocer qué fabrica el cliente nos permite saber que productos y servicios
vamos a promover con él

Tener el conocimiento de sus clientes nos ayuda para ofrecer nuestros productos

atodala cadena productiva
El horario de operacién nos sirve para programar nuestras visitas técnicas y
comerciales

- =] x

C' | 11 sistemamerdizshell. com/merdiz/administracion/alta_prospecto.php?valor-valorfprospecte E o} =

Nivel de Descuenic Relacin Actual Toma de decisiones Influenciadores Clave a

Sacio de Negocios v Bulverizada 3 Validados | Canfimados v

Generalidades Operativas

$Coiétabeica I compadiin? { Carstrssean de pltaformas marinas y perforacion de pazos pelrobiros ]

20ukénes son sus cllentes? [ L2 ]

¢Cuil o8 ol horario de operacion? [ 24 horas, 365 dias ded afio ]

Levantamiento de Flanta

PROVEEDOR ACTUAL DE LUBRICANTLS

Frincipal marca en uso [ ]

J4Le compm direcio o a disvibuldor? [ ]

£0ué es ko que mis aprecia del distnubuidor achual? [ ]

 Uures e puastnsin conibiar? [ ]

Cogrright & 2012 MERDIZ
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5.1.6. Levantamiento de Planta

e Conocer la principal mara en uso nos indica el nivel de calidad que requiere el
cliente y si el precio sera factor decisivo en la compra

e Saber si compra directo o a un distribuidor nos habla del nivel de precios que
maneja en sus compras asi como el tratamiento técnico con el que cuenta

e Entender cudl es lado fuete de su proveedor actual nos permite desarrollar una
estrategia de venta'y comunicacion con el que esti habituado y aprecia

e Tener el conocimiento del lado débil de su proveedor actual es necesario para
atacar las deficiencias en producto o servicio y ofrecer algo mejor alo que tiene
actualmente

[ Comercializadora Merdiz X - x
€« C' | [ sistema.merdizshell.com/merdiz/administracion/alta_prospecto.php?valor=valor&prospecto=1127 Qg =
Nivel de Descuento Relacion Actual Toma de decisiones Influenciadores Clave -
Generalidades Operativas
+Qué fabrica la compaiiia? [ Construccién de plataformas marinas y perforacidn de pozos petroleros A]
¢Quiénes son sus clientes? [ 2 A]
¢Cuél es el horario de operacion? [ REhces s dlasde 2o A]
Levantamiento de Planta
PROVEEDOR ACTUAL DE LUBRICANTES
D ‘Shell, Mobll Valvgline, Total /]

Si

5

Calidad, precio, crédito y tiempo de entrega

N

£Qué es lo que mas aprecia del distrubuidor actual?

¢Le compra directo o a distribuidor? [

Quélegustaria jar? Estd conforme con su servicio 4]

Copyright @ 2012 MERDIZ.

Pulsar Aceptar para guardar los cambios en el sistema

6.- GLOSARIO
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TERMINOLOGIA APLICADA EN EL MANUAL

Merdiz Compaiiia Industrial Merdiz, comercializadora de productos
lubricantes de la marca Shell

Sistema Software destinado al servicio del personal de ventas y
administracion de Merdiz registrados y con clave de usuario

SPANCOP Sistema de Gestion de clientes para su seguimiento metddico en
donde las siglas representan S= Sospechoso; P=Prospecto; A=
Analisis; N= Negociacion; C= Cierre; O= Orden; P= Pago en donde
cada etapatiene un propésito definido

Cartera Grupo de clientes (prospectos o activos) asignados a una persona de
ventas para su capatacion, prospeccion, seguimiento y atencién

Ruta Critica Ruta establecida buscando eficiencia en tiempo y en economia de
combustible

POPSA Herramienta escencial para la preparacion de la Visita al Cliente en

donde las siglas representan P= Propdésito; O= Objetivo; P= Primisa;
S= eStrategia; A= Anticipacion en donde cada etapa tiene un

propdsito definido

Presentacion al Cliente

Presentar de manera personal nuestras credeciales y las de nuestros
acompafiantes y presentar de manera concisa a Merdiz con el objeto

de mostrar seguridad y sovencia al cliente

CVP (Customer Value

Proposition)

Propuesta de valor al clinte que incluye programas técnicos y de
marketing que diferencian las propuestas de Merdiz contra la

competencia

Formulario de

Levantamiento

Documento descargable del sistema para determinar las necesidades
del cliente y establecer su CVP. Existe un formato didrigido a

Industria y otro a transporte
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VTA-S-1-01-02

INSTRUCCION CARGA DE SPANCOP

Area Técnica

Departamento interno de Merdiz especializado en servicios como
LubeAnalyst, LubeCoach, LubeExpert, LubeMatch, LubeVideochek,

LubeExpress, LubeAdvisor

MKT Departamento interno de Merdiz especializado en promociones,
equipamiento e incentivos asi como programas internos y externos
para el estimulo de la venta

Referidos Personas o empresas conocidas por nuestro prospecto o cliente que
puden ser susceptibles a consumir nuestros lubricantes Shell

7.- HOJA DE AUTORIZACION DE CAMBIOS A DOCUMENTOS DEL SISTEMA DE CALIDAD.

Descripcién del Cambio

Fecha del Ultimo cambio | Autorizado por

8.- ANEXOS
No aplica
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