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Los procesos son diferentes
Los servicios deben poder
adaptarse a cambios de proceso.
Para la venta de aplicaciones de TI,
pueden ser necesarios cambios
substanciales.

Los usuarios son mas “inquietos”

Las aplicaciones de Tl deben ser mas

robustas y resilientes. Diferencias regionales
* DF
* Monterrey
» Guadalajara
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Servicios se identifican con una persona

 Limita flexibilidad
* Recurso escaso
* No se puede reproducir

* Riesgo de abandono
« Dificil de medir calidad

“Vender” un equipo

Adoptar estandares

 |ISO 9000, 14000

CMM para empresas de desarrollo
PMP para administracion de proyectos
ITIL, para Service Desk, Administracion de TIC
Metodologias propias o reconocidas




Credibilidad

Referencias

« Enfatizando el largo plazo

* Discrecion sobre info clientes
» Recomendaciones de clientes
 Recomendaciones personales

Calidad

Gente: CV y Certificaciones

Empresa: Certificaciones

Calidad y uniformidad en correspondencia,
presentaciones, documentos

Puntualidad, apariencia




Aspectos economico/
financieros

Precio y Costo
e ¢COmo estimar el precio?

e Conocimiento del mercado

» Asociaciones, publicaciones, asesorias
» Costos a considerar

» Fiscales y regulatorios

» Tiempos reales de pago

e Transferencias

Tiempo
» Eltiempo para llegar a cerrar
tiende a serlargo  se requiere

una estrategia para manejar
* Proceso de cierre
* Pipeline




. Como entrar? Alternativas

Negocios Indirectos
Negocios Directos de baja inversion

Oficinas en México
Subsidiaria
Alianza estratégica
Joint venture
Adquisicion



.,Como entrar? Criterios

Control

Inversion/Costo Operativo
Acceso al mercado
Servicio al cliente
Esfuerzo Administracion



Para pensar...

Inversion /
Control Costo

Acceso al Servicio al Esfuerzo de

) mercado Cliente Administracion
Operativo

Negocios

Indirectos Bajo Incierto Bajo

Bajo Baja

Negocios

Directos baja Bajo/Medio Baja Bajo/Medio Bajo Bajo
inversion

Och!nas &l Alto Media Medio Alto Medio
Mexico

Subsidiaria Alto Alto Medio/Alto Alto Alto
Allanzfa : Medio Baja Medio Medio Medio
estratégica

Joint venture Medio Alta Alto Alto Alto
Adquisicion Muy Alto Muy Alta Muy Alto Alto Alto

Adaptado de “Selling services overseas” en www.uktradeinvest.gov.uk/ukti/fileDownload/Services.pdf?cid=410754
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rramirez@tbanc.com



