PROPUESTA COMERCIAL

Nuevos
Negocios

Un plan para desarrollar soluciones digitales en el Canal de PYMES: conocer al clier
propuestasy dar continuidad comercial a Nuevos Negocios.

Propuestainicial para trabajar con el equipo territorial y los distribuidores.

DEL POTENCIAL A LAPROPUESTA

Cuentas
con motivo

Necesidades
contrastadas

Propuestas
conencaje

(0K
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01/ OPORTUNIDAD

Qué queremos
conseguirconNN

Queremos aumentarlas ventasy la contribucion
de Nuevos Negocios en el Canal de PYMES.
Desarrollaremos distintas familias de soluciones
desde las necesidades del cliente, conuna figura
que mantenga el focoy acompane al canal.

Foco propio, cercania al canal y continuidad comercial para desarrollar NN.

o1

R

03

Unaresponsabilidad comercial propia

Seleccionar oportunidades conlos distribuidores, preparar
propuestas, facilitar apoyo especializado y seguir cada
operacion hasta su puestaen marcha. Sucometido es
desarrollar NN.

Coordinacioncon Core

Corey NN comparten canalyrelacion con el cliente. Coordinar
agendasy acompanamientos permitira dar atencion aambos

negocios, con objetivos diferenciadosy sin duplicar esfuerzos.

Resultados que compensen el esfuerzo

Valoraremos las oportunidades que avanzan, los servicios
contratadosy activadosy su contribucion al canaly a
Vodafone. El posible impulso sobre Core y lapermanencia del
cliente se mediran por separado.
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01/ OPORTUNIDAD

Qué negocios comprende NN

NN abarca mucho mas que ciberseguridad. Agrupamos la oferta digital publica en seis ambitos para
relacionar tecnologiay necesidades empresariales; no es una clasificacioninterna de Vodafone.

Una conversacion de
negocio

NN

Distintas
soluciones para
necesidades
concretas.

Fuentes publicas - 23 SEP 2026:

Validaremos con el equipo qué catalogo, condicionesy apoyos estan disponibles para este canal.

o1

03

05

Ciberseguridad y dato

Auditorias, proteccion deredesy dispositivos,
controldelacceso alainformaciony detecciony
respuesta mediante un SOC: conocery reducir
riesgos parala actividad.

Puesto de trabajo

Microsoft 365, Google Workspacey servicios del
puesto digital para facilitar colaboraciony
movilidad, adaptados alos usuariosy a su
organizacion.

loT y soluciones sectoriales

Flotas, seguimiento de equiposy teleasistencia:
conectaractivosy servicios pararesolver
necesidades operativas propias de cada sector.

Ofertadigitalparapymes s  Ciberseguridad 2  Agentes|A

02

04

o0
O+

06

Inteligencia artificial

Agentes de voz o chaty asistentes como Copilot
paramejorarla atenciony el trabajo diario.
Concretaremoslatarea, laintegraciony la
supervision necesarias.

Gestiondel negocio

Fichaje, facturacion, firma digital, gestionde
clientesy marketing. Partiremos del proceso
cotidiano que laempresa necesita simplificar.

Nube y redes avanzadas

Infraestructura para aplicaciones, datosy sedes.
Confirmaremos qué soluciones corresponden a
NNy cuales a Core antes de asignar
responsabilidades.


https://www.vodafone.es/c/empresas/pymes/es/soluciones-digitales-para-pymes/
https://www.vodafone.es/c/empresas/es/ciberseguridad-para-empresas/
https://www.vodafone.es/c/empresas/es/agentes-ia-para-empresas/

01/ OPORTUNIDAD

De donde partimosy
dondecrecer

Partimos de las relaciones del canal conlas pymes
y de susrecursos de formacion, apoyoy seleccion
de cuentas. Proponemos tres vias de crecimiento
cuyo potencial contrastaremos con el equipoy
conclientesreales.

0]

02

03

N

Desarrollarla cartera actual

Combinar carterainteligente y experiencia del distribuidor. La
conversacion confirmara necesidades, soluciones actuales,
decisoresy momento de compra; registrar ese conocimiento
permitira preparar propuestasy apoyo comercial.

Captardesde el valor

Abrirla conversacion conuna mejora concreta: reducirriesgos,
ahorrartiempo o atender mejor al cliente. La propuesta de NN
deberajustificarlainversion por su utilidad, no por el descuento.

Recuperar oportunidades

Sila decision se aplaza, conocer el motivo, qué permitiria
retomarlay cuando volver. Unarenovacion, una nueva prioridad o
una ayuda compatible pueden abrir otra oportunidad.

Nuestra hipotesis: conocer mejor la necesidad y el momento del cliente permite elegirmejor donde actuar. Primero revisaremos lainformacion que ya existe.
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01/ OPORTUNIDAD

Qué priorizamos ahoray por qué

Proponemos un focoinicial destacado en ciberseguridad dentro de un plan paratodo NN. Lo
contrastaremos conlos objetivos del territorio y el potencial de las cuentas, sin excluir otras familias.

92 |Ay otras familias: abrir mas conversaciones
: 9| o

Atencion mediante |A, productividady soluciones
sectoriales cuando exista unanecesidady una

Ciberseguridad . respuesta adecuada. Antes de ofertar,
diagnosticar y resolver confirmaremos alcance, integraciones, soportey

puesta enmarcha.
La auditoria permite ordenar prioridadesy tiene valor por si

misma. Segun la necesidad, puede dar paso a conectividad

segura, proteccion de dispositivos y datos o SOC; no todos o
. . . . L, 3 n n n n n
los clientes necesitan la misma combinacion. Priorizar con criterio comercial

@ Elegir cuentas por necesidad confrmada, momento
de decision, encaje, esfuerzo y contribucion
esperada. Las ayudas pueden facilitarlainversion,
pero no sustituyen la necesidad ni garantizanla
venta.

Empezar con cuentasy operaciones concretas, aportar apoyo desde el primer dia y ajustar el foco conlos resultados.
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02 / METODO

Tres lineas de trabajo para desarrollar NN

Combinaremos conocimiento, senales técnicas e informacion del mercado para generar

oportunidades mejor fundamentadas. Partiremos de la experiencia y los recursos existentes,

probando cadalinea antes de ampliar su alcance.

m @

Formacion para conectar
necesidadesy soluciones

Reforzar fundamentos que ayuden a entender el negocio
del clientey aformular preguntas utiles. Esa base facilita
asimilarlos productos de NN, con apoyo adaptado ala
experiencia de cada persona.

En cadalinea: unahipodtesis, una prueba acotada, unresponsable y un resultado verificable.

02

03

Telemetria para abrir conversaciones de valor

Explorar sefales de laredylos medios técnicos.
Antes de usarlas, validar conlos equipos técnicosy
Legallafinalidad, los permisos, la calidady el
esfuerzo; separarruido, indicios e incidentes.

Informacion para escuchar almercado

Conservar de forma sencillalo que aprendemos
sobre necesidades, solucionesy condiciones para
avanzar. Aungue no haya ventainmediata, debe servir
para preparar propuestas, campanas y apoyo util al
comercial.
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02 / METODO

Cualificar y medir para saberdonde actuar

La seleccion de cuentasindica donde conversar; la cualificacion permite comprender qué necesita
cadaempresa. En captacion habra que abrirlarelaciony en fidelizacion partiremos de una existente.
Enambos casos, proponemos desde necesidades contrastadas.

T

O1 = 02 g8 03

Convertirlainformacionen
apoyo

Comprender antesde Dar visibilidad alo que ocurre

proponer

Conocercomo trabajalaempresa,
qué utiliza, qué quiere mejorar, quién
decidey cuando podria actuar.
Relacionaresanecesidad conuna

solucionde NN permite prepararuna

oferta consentido.

Registrar cuentas contactadasy
cualificadas, necesidades,
propuestasy motivos de avance o
aplazamiento. Separaremos

actividad, conocimiento y resultado:

unavisita no equivale aun cliente
nUevo nia una oportunidad.

Medir para saberdonde estamos y qué apoyo puede cambiar el resultado, no para acumular registros.

Distribuidory equipos autorizados
de Vodafone podran decidirdonde
aportarun especialista, mejorarla
propuesta o ayudar a avanzar.
Compartiremoslorelevante
mediante los sistemas acordados,
sinduplicar el trabajo.
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02 / METODO

El conocimiento del cliente, unrecurso

compartido

Los comerciales ya generan conocimiento valioso en surelacion conlas empresas. Queremos
facilitar que ese conocimiento llegue también a quienes apoyan al canal y vuelva convertido en

mejores propuestas y oportunidades.

01 B

Qué merecerecogerse

Definirlos datos que ayudan a decidir qué ofrecer, aquiény
cuando. Unabase comuny detalles porfamilia, confechay
origen, distinguiendo lo confirmado de lo pendiente.

02 B

Como facilitar el registro

Revisarlo que ya existe y completar solo lo relevante dentro
del trabajo habitual. Reutilizar datos, evitar duplicidadesy
acordar quiénlos mantiene actualizados y quién puede
consultarlos.

Ayuda especializada, ofertas mejor preparadas, prioridades clarasy
03 <~  Quérecibe el comercial campanas sobre necesidades conocidas. Probaremos tanto la utilidad del
circuito como el esfuerzo de mantenerlo.

Elreporting es el medio; el objetivo es un conocimiento compartido que facilite la siguiente actuacion comercial.
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02 / METODO 01

Reactivar
oportunidades con

un motivo concreto oz
%
%

Una propuesta que no prospera puede dejaruna

necesidad conociday una condicion paravolver a

hablar. Conservar esainformacion permite actuar

cuando cambienlas circunstancias, con un motivo

nuevo y una propuesta pertinente, 03
©,

Comprenderladecision

|dentificar si el freno es presupuesto, calendario, alcance, una
solucionvigente u otra prioridad. Siprocede continuar, acordar
qué tendria que cambiary cuando retomar el contacto.

Confirmarunarazon paravolver

Unarenovacion, una nueva necesidad, presupuesto o una ayuda
compatible pueden reabrirla conversacion. Comprobaremos que
elinterés sigue vigente, sin mantener artificialmente abierta una
operacion perdida.

Activar una campana concreta

Cuando aparezca una convocatoria, seleccionar clientes con
necesidades conocidas, comprobarrequisitosy actualizar
alcancey coste. Lainformacionrecogida permite personalizarla
propuestay prepararla documentacion.

Necesidad conocida + motivo paravolver: una base Util para trabajar ayudas sin esperar a ellas para vender.

9/24



03 / CASO DE NEGOCIO

Cincolineas de NN para orientarlaactividad

Unareferencia anual por comercial con cartera, abierta ala especializaciony alas necesidades de sus clientes. Ajustalas
cantidades para explorar como cambia el valor conjuntoy la actividad necesaria.

Solucion NN Contratos / aho Valor del primer afio

REFERENCIA ANUAL

o, Auditorias 4 6.400€ 12

1.600 € por auditoria - supuesto de trabajo

contrataciones enlas
lineas 01-04

Conectividad aumentada
02 B 4 4.800€
100 €/mes porsede x 12 - supuesto de configuracion
03 SOC 2 3.216 € de mediaalmesenlas
34 €/mes porsede + 20 dispositivos x 5 €/mes; sin proteccion base lineas 01-04
IAgente 22.602€
0s 1A - 2 5.186 €
565€ dealta+169€/mes x 12 - referencia publica valor estimado conjunto de
las cinco lineas - primeros
. . 12 meses por contrato
Otras soluciones de ciber P
05 proteccionde dispositivos, datosy otras necesidades de ciber. Configuracion segun - 3000 €

cada proyecto.

Referencias de configuracion sinIVA, no tarifas acordadas con el canal. El valor del primer aino no equivale a margen ni al cobro en el ano natural. SOC requiere proteccion base compatible, no
incluidaensulinea.

Referencias publicas - 23 SEP 2026: IAgentea SOCxa  Comprobaralcancey condiciones al ofertar.

Escenario de trabajo, no prevision aprobada. Las lineas 01-04 suman contrataciones;la 05 se dimensiona en euros hasta concretar sus productos. Una empresa puede
contratarvarias soluciones.
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https://www.vodafone.es/c/empresas/es/agentes-ia-para-empresas/
https://www.vodafone.es/c/empresas/pymes/es/soc-ciberseguridad/

03/ CASO DE NEGOCIO

Trabajar la cartera para sostener ese objetivo

Partimos del objetivo de productosy calculamos hacia atras los proyectosy propuestas necesarios. La carterainteligente
orientala seleccion;la conversacion confirma qué necesita el cliente y cuando puede avanzar.

Clientes en cartera

90

45

clientes unicos a trabajar
alano

OBJETIVO ANUAL

12

Cobertura anual (%) Cierre de propuestas (%) Lineas 01-04 / proyecto ganado

50 20 1

La cobertura orientala selecciony la cualificacion. No convierte automaticamente cada visita en una oferta nilimita el
numero de seguimientos.

COMBINACION MEDIA PROYECTOS GANADOS CONVERSION SUPUESTA

. 1 R 12 60

contrataciones delaslineas lineas por proyecto ganado proyectos necesarios propuestas de proyecto al aho al

01-04

Equivale a 5 propuestas al

mes de media.

20%

Una empresa puede tenervarios proyectosy un proyecto varias soluciones. Calculamos propuestas
desde las contrataciones delaslineas O1-04. Lalinea O5 puede integrarse en esos proyectos, sin
duplicar componentes nicontar dos propuestas porincluir dos soluciones.

Este escenario requiere varios proyectos en algunas cuentas. Contrastaremos esas necesidades al cualificar; la
revision de una oferta mantiene el mismo proyecto.

Calculoinverso, no prevision de demanda. Cierre = proyectos ganados / propuestas de proyecto de una cohorte comparable, tras observar su maduracion. Cierres directos y reactivados se

cuentanunasolavez.

Cobertura anual = clientes Unicos trabajados; puede haber mas conversaciones. El cierre se aplica a propuestas de proyecto, no a todala cartera.
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03 / CASO DE NEGOCIO

Unaayuda puede desbloquearunainversion

preparada

Ejemplo: unaindustria de Euskadi, conuna sedey veinte usuarios, necesita diagnosticar su situaciony reforzar proteccion
yrespuesta. El proyecto se prepara por su utilidad; una ayuda compatible puede facilitarlainversion.

Proyectoilustrativo - primerano

Auditoria 1.600,00€
Proteccionbase SDP - 20 usuarios 2.174,40€
SOC - 1sedey 20 dispositivos 1.608,00 €
Total sin [VA 5.382,40€

La proteccidn base se incluye aquiporque el SOC la necesita. No se
presupone que todo el paquete sea subvencionable.

Gasto aceptado como elegible (€)

5382,4 60

Intensidad de laayuda (%)

Ayuda que recibiria el cliente Coste neto traslaayuda - sin IVA

3.229,44€ 2.152,96€

Sobre 5.382,4 € aceptados como elegibles. La aportacionincluye la
parte no subvencionaday los gastos no admitidos, sin IVA.

El cliente tramita la ayuday recibe el importe concedido; nosotros aportamos la solucion y su documentacion técnica. El coste neto no es un descuento en factura: la financiaciony el calendario
de cobro deben comprobarse. Validar gastos elegibles y requisitos de consultoria de las bases. SOC: condiciones publicas de 24 meses; esta simulacién cubre solo el primer afio.

SPRI-programa»  BasesBOPVx  Proteccién SDP »

SPRI - Ciberseguridad Industrial 2026: hasta el 60 % del gasto elegible, con sus limites y requisitos. Solicitud hasta 23 NOV 2026. La ayuda no esta concedida.
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https://www.spri.eus/es/ayudas/ciberseguridad-industrial/
https://www.euskadi.eus/web01-bopv/es/bopv2/datos/2026/05/2602071a.shtml
https://www.vodafone.es/c/empresas/pymes/es/servicio-ciberseguridad-integral/

03/ CASO DE NEGOCIO

Unmapa territorial para activar cartera

Las convocatorias permiten preparar campanas sobre necesidades conocidas. Antes de contactar, confirmaremos
empresa, proyecto, gastosy calendario. Las lineas cerradas sirven para planificar, no como financiacion disponible.

TERRITORIO LINEA QUE ORIENTA LA CAMPANA SOLICITUD / LECTURA COMERCIAL
) ) ) Hasta23NOV 2026
Euskadi SPRI - Ciberseguridad Industrial
60 % -max.100.000 €
o Hasta 06 NOV 2026
Navarra Fomento de la Empresa Digital
Proyecto ejecutadoy pagado
.. S Hasta 12 FEB 2027
La Rioja ADER - Cheque de digitalizacion
70 % enciber - gastos hasta DIC 2026
. , ; ) Plazo hasta 30 SEP 2026
Castillay Leon CamaralLeodn - Pyme Cibersegura
60 % - confirmar disponibilidad
L. _ . . 150CT /30 NOV 2026
Galicia Pyme Cibersegura - A Coruna/Tui
Confirmar plazasy condiciones
i . Cerrada - 30 ABR 2026
Asturias SEKUENS - Cheques deinnovacion
Consultoria ciber - preparar cartera
) Hasta 02 OCT 2026
Cantabria SODERCAN - CIBERREG, 2.2 edicion

50 % - max.20.000 € - pagado

También en el detalle: las tres diputaciones vascas, linea regional de Castillay Ledn e IGAPE. Consultar inventario y fuentes »

Revision: 23 SEP 2026. Plazo vigente no equivale a fondos disponibles nia concesion. Confirmar antes de ofertar.
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http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#euskadi
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#navarra
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#rioja
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#cyl
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#galicia
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#asturias
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html#cantabria
http://127.0.0.1:58624/ayudas-territoriales.html

03 / CASO DE NEGOCIO

|A aplicada: otra via para preparar proyectos

Las necesidades de atenciony productividad abren proyectos de |IA. Distinguiremos ayudas especificas, programas de
digitalizaciony acompanamiento publico: no ofrecen la misma cobertura ni admiten cualquier solucion.

Hasta 02 NOV 2026

Euskadi
IA2026 - SPRI

60 % - maximo 100.000 €. Proyectos de IA enindustria y servicios conexos;
validaralcancey gasto.

Fuente oficial »

LaRioja Hasta 12 FEB 2027
Cheque de digitalizacion - ADER

LineaTIC, no ayuda especifica alAgente. Comprobar categoria, gastosy
encaje dela aplicacion de lA.

Fuente oficial »

GaliCia Convocatoria 2026 cerrada
IA360 - lineaB

Adopcion eimplantacion de lA en el ambito previsto porlas bases. Referencia
para preparar proyectos, sin prometerreedicion.

Fuente oficial »

Cantabria
Cantabria Digital - 1A

Navarra Hasta 06 NOV 2026

Fomento de la Empresa Digital

Via de digitalizacion para proyectos compatibles. No todos los gastos
recurrentes o licencias son elegibles.

Fuente oficial »

Revisar plazo y encaje

CastillayLeon
Industria4.0 - 2026

Digitalizacion industrial que contemplalA. Ruta para proyectos industriales, no
paratodacompra de software.

Fuente oficial #

Asturias Cerrada - 05 MAY 2026

Transformacion Digital - SEKUENS

Transformacion industrial y tecnologias habilitadoras. Analizar el caso de uso;
no equivale a subvencionar cualquier agente.

Fuente oficial »

Acompainamiento especializado

AplicaciondelAalainternacionalizacion. Servicio de apoyo: no lo contabilizamos como subvencion para comprar IAgente.

Fuente oficial »

Mapa de preparacion - 23 SEP 2026. Ninguna linea acredita por sisola que IAgente sea subvencionable. Las convocatorias cerradas no garantizan una nueva edicion.
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https://www.spri.eus/es/ayudas/inteligencia-artificial/
https://www.navarra.es/es/tramites/on/-/line/ayudas-para-el-fomento-de-la-empresa-digital
https://web.larioja.org/bor-portada/boranuncio?n=39880680-7-HTML-576592-X
https://www.tramitacastillayleon.jcyl.es/web/jcyl/AdministracionElectronica/es/Plantilla100Detalle/1284933058677/Ayuda012/1285632775757/Propuesta
https://igape.gal/gl/axudas/ultimas-axudas/axuda/957
https://www.idepa.es/detalle-cpi/-/asset_publisher/zxT81Eepo2hu/content/ayuda-sekuens-programa-de-ayuda-a-la-transformacion-digital-atd-
https://www.sodercan.es/sodercan-lanza-un-programa-de-acompanamiento-para-impulsar-la-aplicacion-de-la-ia-en-la-internacionalizacion-empresarial/

03/ CASO DE NEGOCIO

Como proponemos conseguirlo

El escenario se apoya en un trabajo continuo: elegir cuentas, desarrollar capacidadesy preparar
propuestas con sentido. Esa actividad puede generarventas directas y proyectos que se reactiven
conunaayuda compatible.

01 ©

Trabajar la cartera con criterio

Combinar seleccionde cuentasy
experiencia del comercial. Confirmar
una necesidad, explicar qué mejora
la solucion, qué incluyey qué
inversionrequiere, tanto en ciber
como enlAy otras familias.

02 A

Facilitarlaventa

Conocer a cadaequipo para orientar
formacion, demostracionesy
especialistas. Aprovechar
herramientasy circuitos existentes
para que compartirinformacion
facilite preparar ofertasy
documentacion.

Valor para el cliente, apoyo util al comercial y una contribucion que compense el esfuerzo del canaly de Vodafone.

03 pad

Preparar campanas y aprender

Concentrar esfuerzos en proyectos
compatibles con cada convocatoria.
Aportar propuestay documentacion
técnica; el cliente tramita la ayuda.
Revisar actividad, servicios
contratadosy esfuerzo para orientar
el siguiente paso.
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04 / PALANCAS

Vender valordesde
unarelacionde
confianza

La tecnologia se entiende mejor desde el negocio
del cliente: quériesgo reduce, qué tarea simplifica
O qué atencion mejora. La cercania abre la
conversacion; comprender la necesidad permite
proponer con criterio.

o1

02

N8

Preguntar desde surealidad

En ciber: «;Qué actividad se veria afectada sino pudierais
acceder avuestros sistemas?». EnlA: «;Qué ocurre conlas
llamadas cuando estais ocupados?». Son entradas ala
conversacion, no diagnosticos.

Explicar un beneficio concreto

Una auditoria ordena prioridades; un SOC aporta detecciony
respuesta ensucobertura; unagente de |A atiende tareas
definidasy deriva a personas cuando corresponde. La
demostracion debe mostrarvalory limites.

Acordar el siguiente paso

Concretar qué informacion falta, quién participay cuando
revisarla propuesta. Sise aplaza, conservar el motivoy la
condicion pararetomarla, sin presion ni promesas fuera del
alcance del servicio.

Venta consultiva y relacional: escuchar, comprender, demostrary acompanar. El precio importa; el valor da sentido a lainversion.
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04 / PALANCAS

Conoceralas personas paradesarrollar

capacidades

Aprovecharemos la formaciony la experiencia existentes para que el comercial comprenda la
tecnologia, pueda probarlay se sienta comodo relacionandola con sus clientes.

: @

Unabase comunpara
conversar

Trabajar conceptos, ejemplosy demostraciones antes de
profundizar en fichas de producto. Comprender
continuidad, datos, automatizaciony atencion ayuda a
reconocer necesidadesy explicar soluciones.

02

03

Especializacion con el distribuidor

Conocerinteresesy experiencia para desarrollar
referentes porfamilia. La media de objetivos no
exige idénticamezcla atodos: el apoyo debe
ampliar capacidades sin concentrar siempre las
operaciones complejas enlas mismas personas.

Aprender en oportunidadesreales

Combinar materiales breves, acompanamientosy
revision de objeciones. Comprobar su aplicaciony
atenderlabarrera concreta: un tramite, una
configuracion ounincentivo no se resuelven solo
con otro curso.

Personas que conoceny valoran lo que ofrecen pueden transmitir ese interés con argumentos propios y confianza.

17 /24



04 / PALANCAS

Dar a NN una presencia continuadaenel canal

Una agenda coordinada: una semana confoco en Coreyla siguiente en NN, dando atencion quincenal alos distribuidores
priorizados. Cada encuentro dejara cuentas, apoyosy proximos pasos; el seguimiento continua entre reuniones.

SEMANA SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

Core Nuevos Negocios Core Nuevos Negocios

Atendery desarrollar el Desarrollar necesidadesy Atendery desarrollar el Desarrollar necesidadesy
negocio core propuestas negocio core propuestas

Seguimiento compartido de las oportunidades, sin esperar al siguiente turno

Presenciay continuidad de NN. Acordaremos el formato presencial o digital segun el territorio y la capacidad disponible.
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04 / PALANCAS

Que lainformacion vuelva convertidaenayuda

El conocimiento que comparte el comercial debe volver convertido en una propuesta mejor
preparada, unarespuesta especializada o una oportunidad. Facilitaremos ese intercambio dentro de
larelaciony las formas de trabajo del distribuidor.

01 =] 02 =
Un espacio cercano de colaboracion Mas tiempo para el cliente

Teams u otro entorno disponible puede reunir consultas, Plantillas, datos disponibles y automatizacion pueden
oportunidades, materialesy seguimiento. Acordaremos agilizar propuestasy seguimiento. Empezaremos por
como utilizarlo para que cada comercial encuentre el tareas concretas, manteniendo larevision de alcance,
apoyo adecuado. precioy condiciones de cada oferta.

Nos apoyaremos enlos circuitos de contratacion y activacion existentes.
03 2 Continuidad hastaeluso Elacompafnamiento ayudara al cliente a conocerlos pasosy aprovecharla
solucion, ademas de recoger su experienciay nuevas necesidades.

Tecnologia al servicio de las personas: compartir conocimiento, preparar mejor las ofertas y dedicar mas tiempo ala relacion.
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Llegar preparados al sprint de ayudas

Una convocatoria puede reactivar un proyecto con necesidad conocida. Llegaremos conla soluciony la documentacion
preparadas, diferenciando nuestro apoyo tecnico-comercial de la tramitacion que corresponde al cliente.

NN Y CANAL CLIENTE O SU ASESORIA

Preparamosy orientamos Tramitayrecibelaayuda

Confirmamos necesidady encaje, explicamos la El cliente presentay gestionala solicitud, atiende los
oportunidady aportamos la auditoria, suinforme, la tramitesy lajustificacionyrecibelaayuda. Le
ofertayla memoria técnica que correspondan, orientamos sobre lo que debe preparar, sin asumir su
Resolvemos dudas sobre nuestra soluciony su expediente nila decision de concesion.

documentacion.

O1 Preparar 02 Activar 03 Acompanar
Cartera cualificaday necesidades Convocatoriacompatible, interés Seguimiento comercial del proyectoy
identificadas. confirmadoy propuesta técnica. apoyo sobre nuestra solucion.

La administracion decide conforme alas bases. Nuestro compromiso es el apoyo técnico-comercial, no tramitar ni garantizar la ayuda.
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Explorar senales técnicas conun circuito validado

Los medios técnicos pueden complementar el analisis de carteray las conversaciones. Primero
comprobaremos quée senales existen, qué permiten concluiry bajo qué condiciones pueden

utilizarse.

01 8

Validarusoy viabilidad

Definirconlos equipos técnicosy
Legal finalidad, permisos, accesoy
coste. Distinguir datos disponibles
de capacidades que exijan
desarrollo o autorizacion antes de
ponerlas en marcha.

02 ©

Interpretar conrigor

Separarruido, indicios e incidentes
con contextoy confianza. Un puerto
o unarespuestaaisladano
demuestran unaintrusion; un posible
incidente se atiende primero por el
circuito de seguridad.

Proactividad sin falsas alarmas. El resto del plan puede avanzar mientras se valida este circuito.

03 =

Comprobarlautilidad
comercial

Solo unasenal contrastada debe
abriruna conversacion
proporcionada. Mediremos falsos
positivos, esfuerzoy necesidades
confirmadas antes de ampliarla
iniciativa.
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Como pondriamos el planenmarcha

Comenzaremos sobre oportunidades reales con el equipo territorial y los distribuidores. Las cinco lineas orientana
ambicion; sureparto y ritmo se acordaran segun cartera, capacidades y apoyos.

Acordar el foco Trabajar oportunidades Aprendery ampliar

Revisar prioridades, oportunidades Seleccionar cuentas, preparar Revisar qué propuestas avanzany
abiertasy potencial de cartera. conversacionesyacompanar donde hace falta apoyo. Ajustar
Concretar con el distribuidor qué cualificaciony propuestas. especializaciony campanas antes
familias trabajar, qué referencia de Aprovecharrecursos existentes e de extenderlas a mas cuentas o
ventas tiene sentido y qué apoyo incorporar ayudas cuando equipos.

aportar. proyectoy convocatoria encajen.

Una secuencia de trabajo, no un calendario cerrado. Los objetivos y compromisos se concretaran con el equipo.
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Medirparaayudary
decidirdonde actuar

Una revision Util combina actividad, conocimiento
y resultados para decidir donde aportar apoyo.
Acordaremos indicadores que lleven a

actuaciones, sin anadirreuniones o registros por si

MiSMOoS.

Qué estamos aprendiendo

Cuentas trabajadas, necesidades identificadas y propuestas
por familia. Esainformacion debe orientar la siguiente
demostracion, conversacion o intervencion de un especialista.

Qué ayuda necesita cada oportunidad

Propuestas que avanzan, quedan pendientes o se reactivan,
con sus motivos. Observaremos conversion tras sumaduracion
y distinguiremos contratacion de activacion.

Donde compensareforzar

Contrastar negocio, dedicacion, apoyo y contribucion para
canaly Vodafone. Ajustar cuentas, mezcla de solucionesy
campanas para dar continuidad alo que funciona.

Un cliente puede tenervarios proyectosy un proyecto varias soluciones. Mantendremos esas unidades separadas al medir.
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Conocermejor
paradesarrollar
mas negocio =

Dar continuidad a NN significa conocer mejor al
cliente, ayudar al comercial a explicar el valory
estar preparados cuando haya un motivo para
avanzar. Las ayudas refuerzan ese trabajo, perono
lo sustituyen.

03

Foco, cercaniay continuidad para convertir el potencial de la cartera en negocio.

Una ambicion concreta

Cinco lineas para dimensionar la actividad, con una combinacion
adaptadaalacarteray alaespecializacion de las personas.

Un método comercial

Seleccionar, cualificar, proponer porvalory aprovecharlo aprendido.
Formacion, cercaniay apoyo convierten conocimiento en
oportunidades.

Unplanconelcanal

Empezar con cuentas concretas, acompanary revisarlo que ocurre.
Preparar nuevas campanas sobre necesidades que ya conocemos.



