Del valor de la experiencia
a la experiencia del valor
solo hay un paso:

la atencion

Sin atencion no hay oferta que valga

En un entorno cambiante y complejo
El valor de la oferta requiere la atencidn del cliente

La atencion del cliente es cada vez mas dispersa y limitada
El vendedor debe atender al cliente para orientar su atencidén

La atencion del vendedor al cliente también debe adaptarse al
entorno

Creed Outsights actualiza la forma en que el vendedor atiende
al cliente

Si ya te has puesto en marcha
para mejorar la experiencia
de tu cliente o estas
pensando en ponerte,
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c¢Quieres saber algo mas?



Cuando atendemos captamos el valor de @outsiglp!g
lo que aun no poseemos

La atencion productiva es un proceso de ida y vuelta

lda: Atender es indagar el valor de lo que aparece

fuera de nuestra zona de seguridad

e Novedades,

e Rutinas,
convicciones contrariedades
e Z0nade e Z0nade
incertidumbre

seguridad

Vuelta: Atender es incorporar valor

a nuestra zona de seguridad




El valor de la oferta requiere la atencion del cliente @ouuiglygg

En un proceso completo de compra, la atencion del cliente recorre el trayecto
de ida y vuelta entre su realidad y las posibilidades de la oferta.

Ida: Atender es observar las posibilidades de la oferta

Impulso ﬁ Exploracion ﬁ Llegada

e Posibilidades

* Realidad del Percibe una carencia Distingue el valor diferencial de Constituye su
cliente u oportunidad las posibilidades de la oferta espacio de eleccién ~ delaoferta
e Zonade e Zonade
seguridad incertidumbre
para el cliente para el cliente
Regreso _ Proyeccion _ Giro
Decide si adopta, Adecua el valor de la Ordena sus criterios
pospone o rechaza oferta a su realidad de decision

Vuelta: Atender es cuidar la realidad propia




El vendedor debe atender al cliente para orientar su atencion

El buen vendedor atiende al cliente como un anfitrion: lo acoge en el territorio
de la oferta y lo orienta para que tome una decision ajustada a su realidad

Recepcion Exposicion Enfoque
* Posibilidades Sondea la realidad y Muestra distintas opciones de Destaca la
de la oferta la predisposicion del valor alternativa de
e 70na de cliente interés para el
seguridad cliente
para el
vendedor Reconocimiento Validacion Evaluacion
Respeta la decision del Confirma el valor de Contrasta la
cliente y promueve la la alternativa que viabilidad de las
continuidad de la relacion mejor encaja en la distintas opciones

realidad del cliente para el cliente

e Realidad del
cliente

e Zonade
Incertidumbre
para el
vendedor



Creed Outsights actualiza la forma en que el

vendedor atiende al cliente

Creed diagnostica el valor potencial de la oferta y proporciona al vendedor

recursos para hacerlo visible, comprensible y relevante para el cliente

e Valor actual informacion
de la oferta Entrevistas en

e 70na de profundidad con
seguridad clientes y vendedores

para el cliente
y el vendedor
Seguimiento
Comprueba los
resultados e
introduce mejoras

Balance

Analiza los ajustes y desajustes
entre el impulso inicial del
cliente y las intervenciones del
vendedor

Co-creacion
Disena y activa
recursos de venta

conjuntamente con
los vendedores

Areas de
intervencion

Sefala ampliaciones o
reorientaciones del recorrido
del cliente hacia las
posibilidades de mayor valor

Desarrollo

Adapta el papel actual
del vendedor para
ampliar el recorrido del
cliente

e Valor
potencial de
la oferta para
el cliente

e /O0nade
incertidumbre
para el cliente
y el vendedor
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