CUSTOMER JOURNEY COMPRADOR INTERNACIONAL

IDENTIFICACION NECESIDAD DE

PROVEEDURIA

Asistencia a Identificacién de

eventos y ferias posibles
comerciales @ proveedores
02 Oa

BUsqueda de

Andilisis del
producto

T

Definicion del
proceso logistico

Solicitud de
muestras

Condiciones
de acceso

Ta

Generar
contacto

Ta

Ta

, [ ]
_ proveedores BUusqueda de o
|.nfernq<:|onales potenciales clientes
P9 (ferias, BBDD, referidos)
Apertura @
Colombia

Inversién en BBDD,
plataformas o eventos
para conseguir los
compradores.

Propuesta de valor diferenciada, con
muy buena informacién. Con
cumplimiento de estdndares

(cerfificac g
fiempos y volomenes)

Relacionamiento con
gremios y
asociaciones. No
asisten a eventos de
Matchmaking (ej.

Estdn incursionando
en un nuevo producto,
linea o servicio y
domésticamente no
tienen la oferta.
Buscan un mejor
precio, storytelling (ej.
ingredientes naturales,
cannabis, nuevos
desarrollos),o la
sustitucién de un

MCR), pero si asisten a
eventos
especializados de
promocién

Buen contenido gréfico para primer contacto,
que cuenten una historia. Fotos de alta
calidad que muestre empaques, materiales,
contenido. Claridad del canal de
comercializacién (HORECA, MarcaBlanca)

Voz a Voz, Web
scouting, Contacto
directo de las
empresas o con

El comprador tiene definida su
necesidad y las opciones
disponibles para satisfacerla. Aca
buscard hacer zoom en lo que

ProColombia

proveedor actual. = p

encontrd, considerar opciones y

. demandar informacién especifica.
BUsqueda web con
subsitios y contenido

por tipo de Cuando el comprador encuentra la
negocio (industrial, plataforma debe ingresar los datos

comercio,servicios, online) de registro. Este es el “costo” en
términos de informacién que debe
A generar el comprador para poder

rtant una estrategia de

seguir delante dentro del proceso.
dlgltal que logre abarcar esta fase del proceso de
compra (articulos, articulos especializados,
informacién redes sociales, blogs, pagina web,
etc.). Debe haber un equipo encargado de hacer
esta estrategi ve o notich

Cuando el comprador esté
interesado en agendar una reunién,
debe haber un botén que envié la
notificacién al exportadory al
° asesor.

g ya P
sobre la oferta exportable.

Con respecto a la busqueda online se debe valorar
las opci y de ién para
elp qué disp de
productos/servicios hay en el mercado? ;Cémo
solucionaron otros el problema?

Debemos reflexionar en donde entra
un check por parte del equipo
encargado . Podria ser una
noﬂﬂcaclon cuando el comprador

jal se inscriba y este obligad

Para servicios hay unos puntos de contacto
adicionales por los que puede llegar: Blogs, Adds
publicitarios o Banners

- aingresar el pais de donde estd
realizado la busqueda.

‘l Funcionalidades herramienta
& Asesor ProColombia

En evaluacién de proveedores y generacion de contacto: Acorde a las
idades se prop d / servicio (andlisis del match) y esto conlleva
a empresas. La plcnaforma debe permitir tener un espacio de intercambio tipo
videollamada. Seria ideal que el comprador no deba sallr de la herramienta O
para i con el pi de

AFTERCARE

CIERRE DE NEGOCIO

Evaluacion del
empresario

Ta

Establecimiento de
las condiciones.de
negocio ¢
s Recompra
Servicio P
Posventa
Cierre de
negocio Conocer

nueva oferta

O Ja

Recepcidn del
producto

—LO Cuando el comprador esté

interesado en agendar una

Match de producto o servicio debe solucionar el pam point del comprador: que
le enviemos la oferta més ad. da asus Que haya bot
donde se filire muy bien las necesidades. La bisqueda debe ser lo més ajustada
(grado de sofisticacién) para que los proveedores que le arroje como resultado
sea lo mds ajustado a su necesidad y vaya descartando proveedores que no
tienen los requisitos buscados.

En el caso de servicios generar una experiencia es muy importante para captar elreel”

la atencién del comprador. Por lo cual el la solucién debe contar con una
BIBLIOTECA VIRTUAL: espacio online donde se podrd visualizar el
contenido/portafolio de servicios de los exportadores (reels, demos, etc.) que

reunién, debe haber un botén
que envié la notificacién al
exportadory al asesor. Acd

biblioteca virtual*
2. Visudlizar contenidos - ver

3. Si le interesa el proveedor

hacer clic en el botén de
CONTACTAR (mensaje automatico

con una nofificacion ala OFICOM y [ ]

Proceso de posventa y seguimiento: Cémo se puede construir una “comunidad

Acd el comprador decide o no comprar. Es muy
digital” con los compradores que hayan mgresado ala plataforma, para

importante lograr una relacién con el comprador, més alld

los pasos serian: de si se cierra o no el negocio. En esta fase el equipo muniener eI mteres por Ios d ibilidad de poder enviar
q y encargado yel usesor deben tener un rol muy activo enlas que se cuenta algo de Colombia
1. Registrarse y acceder a la " m d o od dad
relacionado con el sector del p Yy nov

de que permita
que, para un futuro evento de necesidad, en la etapa de
validar las opcit de solucién de un probl
ProColombia pase a ser la primera opcién de bisqueda
de apoyo. Lo mds importante es la satisfaccién del
comprador.

mportante: si hay nuevos exportadores que ingresan al slstema el comprador

deberia recibir una alarma iand Iu nueva emp en
cada uno de los pi todalai ién debe quedar debidamente

evidenciada en el CRM, con el fin de poder cruzar la informacién y analizar los

permite mostrar la oferta de servi.cios y en donde se pueden conectar los OFIREG responsable en no mas de datos para g 1 valor te. Por en la fase de “ofertu
compr?d%res con'e)iporiadlcsb:‘es si hay‘mc:chi;she debe re'v‘wscncrj la w‘nvegrgcién con 24hrs). . LEALTAD: Este es uno de los puntos mds importantes donde para” si hos ¢ i duct:
contenido ya existente con el Showcase vy las ofras 17 herramientas de mercadeo). 4.la \/’ldeocon'erenclq se creamos la lealtad del cliente y logramos el momento de estdn preparadas o no 1enemos k:nh: olem: Ios datos nos permlﬂran Idenﬂﬂcur
llevard a cabo en la misma la recompra. Es donde los compradores nos van a seguir opciones de mejoru para recurso tarios y h y poder
El compmdor entra en una etupu de andlisis, comparacién de informacién plataforma. utilizando y nos van a referir con otros posibles clientes. la d i I, que es el fin mayor.
T da y de decisién. P cruzalai 6n con datos que ) . Los pasos acd seria por parte del equipo encargado como [}
tenia de procesos o p enla institucional *Solo aplica para servicios el asesor deben:
) I Envmi Newsletters con campana sobre la El equipo do de Pr para la debe utilizar la
M 1a relacién con el asesor de la oficina comercial es clave en este punto, se debe estar o lasie el herramienta digital para tener motivos de contacto frecuente con el
1. Calificacién / rating comprador. El asesor debe estar muy activo en mantener acluallzado al

dient: f ey i6n o 1o

[ del pi ., sl mayor si algo no es
claro. Es muy importante tener en cuenta temas coyunturales que puedan pasar (g. COVID-19).
Este es el punto donde ProColombia interactda més en todo este journey. Es donde
estariamos mds pendientes que el proceso se dé y se dé una efectiva y profesi |
Ideal validar cémo se puede generar un contucto con el asesor (vinculacién con directorio
activo y ubi ién de geogrdfi ) y mirar si a través de un FAQs o Chatbot se
puede q! bdsi Todos el entre etapas debe quedar
registrado en NEO.

La solucién digital debe ser isuall te muy ag y illa, la experi ia del usuario
debe ser y If A fnada de por parte de ProColombia y un
chatbot. Asi mismo, debe existir un equlpo do que paie todo el p entre

etapas del proceso de Match (debe ser un trabajo uno a uno) para garantizar sostenibilidad.

LOS PUNTOS DE CONTACTO ACA SERIAN:

- Landing Page

- Posibles que le pid para

- La pagina del producto puntual que esta buscando.
- Aplicaciones

del cliente.

INTERVENCION EQUIPO
ENCARGADO

. Evaluacién pedida por ProColombia. comprador, nueva oferta, nuevas nuevas b
Iv. Algin incentivo. (programa de lealtad, etc.
acumulacién de puntos, etc).
Almacenamiento y manejo de datos: Es muy importante, en cada uno de los procesos, que toda la inf ion quede id iada en el CMR NEO con
el fin de poder cruzar la informacién y analizar los datos para g I valor Por en la fase de “oferta para” si h
un p y i p! no estun P 0 no t tanta ofertq, los dutos nos permmran identificar opciones de mejora para enfocar recurso
yh y poder satisf la d i que es el fin mayor.
Validacién de Sarlaft: Se debe pensar en unos de ala do se registra una alerta en la validacién de Sarlaft, de acuerdo con el

proyecto de integracién que se esta habu]ando con Neo lrenie al tema de listas restrictivas donde puede aparecer la empresa.

comMPRADORES EN GENERAL  [ll] ToP DIRECTO [ PYME DIRECTO INDIRECTO



DESEO DE EXPORTAR

ALISTAMIENTO PARA LA EXPORTACION

CUSTOMER JOURNEY EXPORTADOR

EXPORTACION

AFTERCARE

Identifico a
ProColombia

Ta

Investigacion
¢Coémo exportar?

e

Imagino vl Revisién y
denficacénde  adscuacion el
° (Referidos, BBDD) SENOEENED
- Ta

Se le brindan como
minimo las 7 asesorias de
Futuros Exportadores

Llegan a fravés A fravés de
de los BBDD (Ej. DANE,
programas de Penta, RUES,
formacién o los Legiscomex, entre
aliados _ ofras) se
regionales identifican
empresas que
estdn
exportando
solas y se
abordan para
iniciar plan de
trabajo

Se trabaja en cierre de
brechas para acceder a

i nuevos mercados
Referencias por

algin gremio,

Se trabaja en cierre de
brechas para acceder a
nuevos mercados
(Pymex y TOP)

otra empresa,
recomendado.

Llegan
orgdnicamente:
correo
electrénico,
plataformas o
referido

@R |as empresas futuras
requieren de un mayor
acompanamiento en la

revisién y adecuacién de
su producto para que
esté listo para exportar.
Puede ser un pain point
para el asesor porque

plataforma de g.lap requieren de un mayor
debe identificar sector y region para generar esfuerzo
una notificacién al asesor que debe hacer
contacto para iniciar plan de trabajo con
ProColombia.

i la empresa no se encuentra creada en
Neo, no debe permitir el registro en la
d 5

‘l Funcionalidades herramienta

& Asesor ProColombia

ﬂ .

a
Identificacion de

potenciales compradores

Asistencia a eventos
y ferias comerciales

Ta

Consecucién de
compradores

Ta

Presentacién de la
empresa y la oferta
exportable a la OFICOM

Participacion en
ferias para

validar
producto o
servicio y
conocer
potenciales

Se hard un primer match
entre los potenciales
compradores y la oferta
exportable. Depende de
la robustez de la
informacién suministrada
por el exportador.

compradores

La plataforma debe
guiar al exportador,
contarle cuales son
los pasos/requisitos
que debe cumplir

Es importante que los para poder
exportadores dentro de contactar a ese
los criterios solicitados potencial

comprador y llegar
a esos mercados

objetivos. El equipo
encargado hace

veeduriay
seguimiento para
que se finalice el
registro.

tengan claro cudles son
los mercados prioritarios
donde quieren trabajar
dado los requisitos que
estos presentan. Puede
ser explicito mencionar
donde ya exportan
actualmente y donde
desean
internacionalizarse.

MR Cuando un exportador crea su perfil, se genera

una notificacién al equipo encargado y pasard
por un proceso de validacién donde se dard el
visto bueno de la completitud y calidad de la
informacién de la empresa y sus productos.

INTERVENCION EQUIPO
ENCARGADO

Condiciones
de acceso

Generar
contacto

T
T

Para la generacién del contacto debe existir
una Validacién del idioma - Ej. es capaz de
sostener una reuniéon completamente en inglés o
preferiblemente en espanol. O Hablainglés y espaniol
fluido (zSeria un campo de validacion del asesor?). El
equipo encargado debe asegurar este punto.

A Cada mercado y cada sector (inea de producto, categorias

(ropa, automéviles, efc.)) tienen unos requisitos que las
empresas exportadoras deben cumplir para poder
p si no se plen esos requisitt la
empresa no podrd hacer match con compradores de ese
mercado. Estas reglas de requisitos de mercado y sector
deben estar p enla y estar
prestas a modificaciones o actualizaciones.

!n la plataforma debe haber un control de culldad enel

dili de la infe ién que debe
permitir clasifi las dependiendo de que
tantos pos estén dlIl iados y calidad de la

informacién diligenciada, asi como de su experiencia
exportando. Este proceso debe estar a cargo del equipo
encargado que debe estar en permanente vigilancia de
los istros que denenlap

EXPORTADORES EN GENERAL

Solicitud de
muestras

ﬂ ° Definicion del
MR proceso logistico

Servicio
Posventa

Envio del
producto o Evaluacién del
entrega del exportador
servicio °
Establecimiento d 1- Buscar mds
HlelelEEln I el Ciere de Acompaiamiento compradores
las condiciones de
negocio en el proceso de

@ nhegocio

Ta

La herramienta debe permitir hacer seguimiento desde que se genera
el contacto hasta que se cierra el negocio y debe permitir que el
exportador manifieste si el contacto fue efectivo. Debe hacer una

comunicacién en Neo para el avance de la oportunidad en el CRM.

-
El asesor hace un acompanamiento para asegurar el proceso de
negociacion (cofizacién, facturas, lista de empaque, entre ofras).

QI asesor hace un acompaiamiento para resolver dudas en el proceso
logistico. Previo: envio de muestras y simulador de costos y Posterior:
Apoyo con el facilitador de puertos y aeropuertos. Posibilidad de
integrarse con las herramientas logisticas existentes en ProColombia.

A

exportacion @
[ ]

Ta

Revisién del plan de trabajo para ampliar
cartera de clientes en el mismo mercado o
explorar nuevos mercados. Acd vuelve a
empezar el ciclo.

En este punto, la plataforma debe permitir
poder generar una calificacién o evaluacién
del comprador.

LEALTAD: Este es uno de los puntos mds
importantes donde creamos la lealtad del
cliente y logramos el momento de la
recompra. Es donde los exportadores nos van
a seguir utilizando y nos van a referir con otros
posibles empresarios. Los pasos acd seria por
parte del equipo encargado como el asesor
deben:

. Enviar Newsletters con tendencias
sectoriales.

=  Cambios regulatorios nacionales o
internacionales

A.u plataforma debe permitir identificar casos
de éxito y validar si es de interés para el
empresario compartir estd noticia y generar
piezas de prensa asi como alimentar casos
de éxito que puedan pedir desde
presidencia.

Validacién de Sarlaft: Se debe pensar en unos de

se registra una alerta en la validacién de Sarlaft, de

ala
acuerdo con el proyecto de integracién que se estd Irqbu]undo con Neo frenfe al tema de listas restrictivas donde puede aparecer la empresa.

B ruturos B NO CONSTANTE
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