Optimus Radar
Manual de Ventas
Dymaxion Labs
Objetivo
Este manual describe el proceso comercial que siguen los Representantes Optimus Radar para generar oportunidades, conducir reuniones, acompañar clientes y lograr implementaciones exitosas.
1. El rol del Representante Optimus Radar
El Representante es el responsable de desarrollar y acompañar una cartera de clientes.
Su trabajo comienza con la generación de una oportunidad comercial y continúa durante toda la relación con el cliente, para lograr la venta y posteriormente la renovación del servicio.
Es el principal punto de contacto entre el cliente y Dymaxion Labs.
Responsabilidades
El Representante es responsable de:
· Generar nuevas oportunidades comerciales. 
· Conducir reuniones comerciales. 
· Presentar Optimus Radar. 
· Coordinar el inicio de la prueba. 
· Acompañar al cliente durante todo el proceso. 
· Coordinar con los equipos de Dymaxion. 
· Impulsar la renovación de cada cuenta. 
Lo que NO hace
El Representante no:
· Configura la plataforma. 
· Desarrolla funcionalidades. 
· Ejecuta el Servicio de Inteligencia Comercial. 
· Brinda soporte técnico especializado. 
Todas estas actividades son responsabilidad del equipo de Dymaxion Labs.
Cómo trabajamos con Dymaxion
El Representante lidera la relación con el cliente.
Dymaxion aporta la estructura necesaria para entregar el servicio:
· Producto. 
· Operaciones. 
· Implementación. 
· Soporte. 
· Administración. 
· Evolución de Optimus Radar. 
El cliente siempre debe percibir un único equipo trabajando de manera coordinada.
La idea principal
El Representante Optimus Radar no vende solamente una herramienta.
Representa una solución respaldada por todo el equipo de Dymaxion Labs.
Su principal responsabilidad es construir relaciones de confianza que permitan desarrollar clientes de largo plazo.
2. Los 8 pasos del proceso comercial
Todas las oportunidades comerciales siguen el mismo proceso.
La oportunidad puede ser generada por el Representante Optimus Radar o derivada por Dymaxion Labs.
En todos los casos, el Representante lidera el proceso comercial y acompaña al cliente durante toda la relación.
El proceso comercial
1. Reunión de Descubrimiento + Demo
2. Configuración
3. Reunión de Inicio de Prueba
4. Prueba (30 días)
5. Propuesta Comercial
6.Handoff a operaciones
7. Implementación
8. Renovación
Paso 1. Reunión de Descubrimiento + Demo
Objetivo
Comprender el negocio del cliente, conocer su territorio y validar que Optimus Radar puede generar valor para la empresa.
El objetivo de esta reunión no es vender. Es generar el interés suficiente para avanzar hacia una prueba personalizada.
Checklist de la primera reunión
Antes de finalizar la reunión, asegurate de comprender:
☐ Cómo está organizado el equipo comercial.
☐ Cómo planifican hoy las recorridas.
☐ Cuáles son sus principales desafíos comerciales.
☐ Quién participa en la decisión de compra - roles jerárquicos.
☐ Cuál es el territorio que desean analizar.
Demostración
Una vez comprendido el negocio, presentamos Optimus Radar.
La demostración debe ser breve y enfocarse en resolver los desafíos que surgieron durante la conversación.
Mostramos:
· Mapa Comercial. 
· Tablero Comercial. 
· Ejemplos de filtros. 
· Cómo identificar oportunidades dentro del territorio. 
No buscamos recorrer todas las funcionalidades. Buscamos que el cliente entienda el valor de Optimus Radar.
Antes de finalizar la reunión
Antes de cerrar la reunión debemos confirmar:
☐ Recepción del AOI (KML/KMZ).
☐ Lista de usuarios que participarán de la prueba.
☐ Información adicional que el cliente desee incorporar (opcional).
☐ Fecha de la Reunión de Inicio de Prueba.
Paso 2. Configuración
Una vez finalizada la primera reunión y recibida la información del cliente, comienza la etapa de configuración. 

Esta tarea es realizada por el equipo de Dymaxion Labs.
Durante esta etapa se prepara el entorno que utilizará el cliente durante la prueba.
Dymaxion configura
· El Área de Interés (AOI). 
· Los usuarios que accederán a Optimus Radar. 
· Los permisos correspondientes. 
· La información adicional enviada por el cliente (si aplica). 
Una vez finalizada la configuración, el Representante coordina la Reunión de Inicio de Prueba.
Paso 3. Reunión de Inicio de Prueba
Objetivo
Presentar Optimus Radar configurado sobre el territorio real del cliente y dejar todo listo para comenzar la prueba de 30 días.
Checklist de la reunión
Antes de finalizar esta reunión, asegurate de que el cliente:
☐ Comprendió cómo navegar por el Mapa Comercial.
☐ Comprendió cómo utilizar el Tablero Comercial.
☐ Entendió los principales filtros.
☐ Sabe cuál será la dinámica de la prueba.
☐ Conoce quién será su contacto durante los próximos 30 días.
Qué mostrar
La reunión debe enfocarse únicamente en los aspectos necesarios para comenzar a trabajar.
Mostramos:
· El AOI configurado. 
· El Mapa Comercial. 
· El Tablero Comercial. 
· Los principales filtros. 
· Algunos ejemplos de búsqueda. 
· Cómo llegar a un productor desde el mapa. 
Al finalizar la reunión
Una vez terminada la reunión:
· Dymaxion envía los accesos individuales a cada usuario. 
· Comienza oficialmente la prueba de 30 días. 
· El Representante agenda el primer seguimiento. 
Paso 4. Prueba (30 días)
Objetivo
Acompañar al cliente durante el período de prueba para asegurar que obtenga valor de Optimus Radar.
Responsabilidad del Representante
Durante la prueba, el Representante mantiene el contacto con el cliente y acompaña su proceso de adopción.
Su función es asegurarse de que el cliente avance, responda sus dudas y descubra oportunidades reales utilizando Optimus Radar.
No debe esperar a que el cliente vuelva a contactarlo.
Debe liderar el seguimiento.
Seguimiento durante la prueba
Durante estos 30 días es recomendable mantener contacto periódico con el cliente para:
· responder consultas; 
· conocer cómo está siendo la experiencia; 
· identificar dificultades; 
· compartir buenas prácticas; 
· coordinar con Dymaxion cuando sea necesario. 
Señales positivas
Durante la prueba buscamos observar situaciones como:
· El cliente ingresa regularmente a Optimus Radar. 
· Comienza a utilizar filtros. 
· Identifica productores para visitar. 
· Comparte la herramienta con otros integrantes del equipo. 
· Hace preguntas sobre casos concretos de su negocio. 
Estas señales indican que el cliente está incorporando Optimus Radar a su proceso comercial.
Señales de alerta
También es importante detectar rápidamente situaciones como:
· El cliente deja de utilizar la plataforma. 
· No responde los seguimientos. 
· No logra interpretar la información. 
· Surgen dudas que impiden avanzar. 
En estos casos, el Representante debe intervenir rápidamente y coordinar el apoyo de Dymaxion si fuera necesario.
Antes de finalizar la prueba
Antes de presentar una propuesta comercial debemos confirmar que:
☐ El cliente utilizó Optimus Radar.
☐ Comprendió el valor de la herramienta.
☐ Respondimos todas sus dudas.
☐ Identificó oportunidades reales para su negocio.
☐ Está en condiciones de evaluar una propuesta comercial.

La idea principal
La prueba busca que el cliente experimente el valor de la herramienta sobre su propio territorio.
Paso 5. Propuesta Comercial
Objetivo
Presentar una propuesta económica una vez que el cliente validó el valor de Optimus Radar durante la prueba.
La conversación deja de centrarse en la herramienta y pasa a enfocarse en cómo incorporarla de manera permanente al negocio.
Qué incluye la propuesta
La propuesta puede incluir:
· Optimus Radar. 
· Optimus Radar + Servicio de Inteligencia Comercial. 
La recomendación dependerá de la estructura y las necesidades de cada cliente.
Cómo presentar la propuesta
Durante esta reunión buscamos explicar:
· qué incluye cada alternativa; 
· cómo será el acompañamiento de Dymaxion; 
· próximos pasos para la implementación; 
· condiciones comerciales. 
El foco debe estar puesto en el valor que Optimus Radar aporta al negocio, no únicamente en el precio.
La idea principal
Presentamos en este momento la propuesta, porque el cliente ya comprobó el valor que Optimus Radar puede generar en su empresa.
Paso 6. Handoff a Operaciones
Objetivo
Transferir correctamente la información comercial al equipo de Operaciones para que pueda iniciar la implementación sin necesidad de volver a solicitar información al cliente.
Responsable
Representante Optimus Radar.
Información a entregar
Antes de iniciar la implementación, el Representante debe enviar al equipo de Operaciones toda la información necesaria.
Como mínimo:
· Datos de la empresa. 
· Persona de contacto. 
· Usuarios. 
· AOI. 
· Información adicional recibida. 
· Servicio contratado. 
· Observaciones relevantes. 
Información administrativa
Cuando corresponda, también deberá solicitar al cliente la información requerida para el alta administrativa.
Por ejemplo:
· Razón social. 
· CUIT. 
· Condición fiscal. 
· Inscripción en Ingresos Brutos. 
· Datos de facturación. 
· Información requerida para el alta en SAP. 
Resultado esperado
Operaciones recibe toda la información necesaria para comenzar la implementación sin volver a solicitar datos al cliente.
Checklist
☐ Información comercial enviada.
☐ Información administrativa completa.
☐ Cliente informado sobre el siguiente paso.
☐ Operaciones notificadas.
Después el Manual de Implementación arranca perfecto con:
Recepción del cliente.
Porque Operaciones ya recibió toda la información.
Paso 7. Implementación
Objetivo
Asegurar que el cliente comience a utilizar Optimus Radar de forma ordenada y con el acompañamiento necesario.
A partir de esta etapa, Dymaxion lidera la implementación y el Representante continúa siendo el principal punto de contacto con el cliente.
Responsabilidades del Representante
Durante la implementación, el Representante debe:
· mantener el contacto con el cliente; 
· coordinar con el equipo de Dymaxion; 
· realizar el seguimiento del proceso; 
· asegurar que el cliente tenga una buena experiencia. 
La implementación es una responsabilidad compartida entre el Representante y Dymaxion.
Responsabilidades de Dymaxion
Dymaxion es responsable de:
· configurar el entorno definitivo; 
· brindar soporte; 
· ejecutar el Servicio de Inteligencia Comercial (cuando corresponda); 
· resolver consultas técnicas; 
· evolucionar el producto. 
La idea principal
El cliente debe sentir que existe un único equipo trabajando para que Optimus Radar genere valor desde el primer día.
Paso 8. Renovación
Objetivo
Construir una relación de largo plazo con el cliente.
Responsabilidades del Representante
El Representante debe mantener una relación cercana con el cliente para:
· conocer su nivel de satisfacción; 
· identificar nuevas necesidades; 
· detectar oportunidades de mejora; 
· coordinar con Dymaxion cuando sea necesario; 
· trabajar para lograr la renovación del servicio. 
Indicadores de una cuenta saludable
Una cuenta tiene mayores probabilidades de renovarse cuando:
· utiliza Optimus Radar de forma habitual; 
· identifica oportunidades comerciales; 
· incorpora la herramienta a su proceso de trabajo; 
· mantiene contacto con el Representante. 
Guía de conversación
Esta sección reúne las principales recomendaciones para conducir una reunión comercial de Optimus Radar.
Antes de comenzar
Antes de abrir la herramienta, entendé el negocio del cliente.
Las mejores reuniones no empiezan mostrando un mapa.
Empiezan haciendo preguntas.
Algunas preguntas útiles son:
· ¿Cómo organizan hoy el trabajo del equipo comercial? 
· ¿Cómo deciden qué productores visitar? 
· ¿Cómo identifican nuevas oportunidades? 
· ¿Cómo hacen el seguimiento de los clientes? 
· ¿Cuál es hoy el principal desafío comercial de la empresa? 
Escuchar estas respuestas permite orientar la conversación hacia los problemas reales del cliente.
Identificá quién toma las decisiones
No todas las personas presentes en una reunión buscan lo mismo.
Intentá identificar rápidamente quiénes participan y cuál es su rol.
Generalmente encontrarás perfiles como:
· Dueño o Gerente General. 
· Gerente Comercial. 
· Responsable de Operaciones. 
· Responsable de Tecnología. 
· Comerciales. 
El principal decisor suele ser el dueño o el gerente comercial.
Por eso es importante adaptar el mensaje según quién esté presente.
Vendé resultados, no funcionalidades
No expliques pantallas.
Explicá decisiones.
Por ejemplo, en lugar de decir:
"Acá podés filtrar productores por tamaño."
Decí:
"Esto te permite identificar rápidamente cuáles son los productores con mayor potencial para priorizar las recorridas del equipo comercial."
Cada funcionalidad debe responder una pregunta muy simple:
¿Qué decisión le permite tomar al cliente?
No hables de precios en la primera reunión
Durante la primera reunión el objetivo es comprender el negocio del cliente.
No compartimos precios ni rangos.
Primero necesitamos conocer el territorio y preparar una demostración personalizada.
La propuesta comercial se presenta únicamente cuando el cliente ya pudo ver Optimus Radar funcionando sobre su propia realidad.
Cómo explicar el retorno
Nunca prometas que Optimus Radar va a aumentar las ventas.
Lo correcto es explicar que ayuda a vender más y mejor porque permite:
· descubrir nuevas oportunidades; 
· organizar mejor el territorio; 
· recuperar clientes inactivos; 
· priorizar el trabajo comercial; 
· tomar decisiones basadas en información. 
El resultado dependerá del trabajo comercial de cada empresa.
Cómo presentar los modelos de servicio
Durante la conversación evaluá cuál de las dos alternativas se adapta mejor al cliente.
Optimus Radar
Para empresas que cuentan con personas capaces de utilizar la herramienta internamente.
Optimus Radar + Servicio de Inteligencia Comercial
Para empresas que prefieren que Dymaxion realice el análisis y entregue oportunidades comerciales listas para trabajar.
El Representante presenta ambas alternativas.
La ejecución del servicio siempre queda a cargo de Dymaxion.
Preguntas frecuentes
¿Necesito cargar mi cartera de clientes?
No es obligatorio pero si muy recomendado. 
Optimus Radar genera valor desde el primer momento utilizando información territorial.
Incorporar la cartera permite enriquecer el análisis y detectar nuevas oportunidades.
¿Funciona desde el celular?
Sí.
Puede utilizarse desde un navegador móvil.
Sin embargo, la mejor experiencia se obtiene desde una computadora.
¿Optimus Radar reemplaza nuestro CRM?
No.
Optimus Radar complementa el trabajo comercial.
No administra tareas ni actividades comerciales.
¿Cuánto cuesta?
Los precios se presentan una vez que comprendemos el territorio del cliente y realizamos una demostración personalizada.
¿Quién utiliza Optimus Radar?
Depende de cada empresa.
Puede utilizarlo el Gerente Comercial, un responsable de Operaciones, un analista o el propio equipo comercial.
También puede complementarse con el Servicio de Inteligencia Comercial de Dymaxion.
Cómo explicar Optimus Radar
Versión de 30 segundos
Optimus Radar es una herramienta de inteligencia comercial diseñada para ayudar a empresas del agro a vender más y mejor. Combina información territorial con información propia de la empresa para descubrir oportunidades comerciales y ayudar al equipo a tomar mejores decisiones.
Versión de 1 minuto
Hoy muchas empresas del agro organizan sus recorridas comerciales principalmente por experiencia e intuición. Optimus Radar ayuda a complementar esa experiencia con información objetiva para entender mejor el territorio, descubrir oportunidades y priorizar el trabajo comercial. El resultado es un proceso comercial más ordenado y con mayores posibilidades de generar nuevos negocios.

Versión de 3 minutos
Optimus Radar es una herramienta de inteligencia comercial creada para empresas del agro con equipos comerciales distribuidos territorialmente. A través de un Mapa Comercial y un Tablero Comercial, combina información territorial con datos propios del cliente para ayudar a descubrir oportunidades, organizar mejor el territorio y tomar mejores decisiones comerciales. Dependiendo de la estructura de cada empresa, el cliente puede utilizar directamente la herramienta o complementar su uso con el Servicio de Inteligencia Comercial de Dymaxion.
La idea principal
Al finalizar una reunión, el cliente debería quedarse con estas cuatro ideas:
· Optimus Radar me ayuda a vender más y mejor. 
· Me permite entender mejor mi territorio. 
· Voy a descubrir oportunidades que hoy no estoy viendo. 
· Dymaxion me acompaña durante todo el proceso. 
Si esas cuatro ideas quedaron claras, la reunión fue exitosa.
Buenas prácticas comerciales
Independientemente de la etapa del proceso comercial, todos los Representantes Optimus Radar deben seguir estas recomendaciones.
· Escuchar más de lo que hablan. 
· Adaptar cada reunión a la realidad del cliente. 
· Vender resultados, no funcionalidades. 
· No prometer aquello que Optimus Radar no puede cumplir. 
· Coordinar con Dymaxion siempre que sea necesario. 
· Registrar los acuerdos alcanzados con el cliente. 
· Mantener una comunicación clara y profesional. 


