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Objetivo
Esta guía reúne el conocimiento esencial para comprender qué es Optimus Radar, qué problema resuelve, cómo genera valor y cómo comunicar correctamente su propuesta.
Su objetivo es que todos los Representantes de Optimus Radar comuniquen el producto de manera consistente, independientemente de su experiencia.
Los procesos comerciales e implementación se encuentran documentados en el de Ventas y el de Implementación.
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1. ¿Qué es Optimus Radar?
Optimus Radar es una herramienta de inteligencia comercial diseñada para ayudar a empresas del agro con equipos comerciales distribuidos territorialmente a vender más y mejor.
Combina información territorial con información propia de cada empresa para transformar datos en oportunidades comerciales concretas.
Está especialmente pensado para concesionarios de maquinaria agrícola, distribuidores de insumos, acopios y otras empresas del agro que trabajan sobre un territorio definido.
No busca reemplazar la experiencia de los vendedores. Busca complementarla con información que les permita comprender mejor su territorio, priorizar recorridas y generar conversaciones comerciales de mayor valor.
En definitiva, Optimus Radar ayuda a que las empresas conozcan mejor su territorio para vender más y mejor.
¿Qué NO es Optimus Radar?
Optimus Radar:
· No es un CRM. 
· No reemplaza al equipo comercial. 
· No administra tareas comerciales. 
· No reemplaza el criterio comercial de la empresa. 
· No garantiza un incremento determinado en las ventas. 
2. ¿Por qué existe Optimus Radar?
Las empresas del agro toman decisiones comerciales todos los días.
Qué productor visitar.
Qué zona recorrer.
Qué clientes priorizar.
Dónde existen nuevas oportunidades.
Sin embargo, muchas de esas decisiones todavía se toman principalmente en base a la experiencia y la intuición.
Ese conocimiento sigue siendo muy valioso pero hoy ya no alcanza.
Optimus Radar nace para complementar esa experiencia con información objetiva que permita tomar mejores decisiones comerciales.
Existen dos desafíos
Optimus Radar ayuda a resolver dos problemas diferentes.
Uno afecta al vendedor.
El otro al dueño o gerente comercial.
El desafío del vendedor
La mayoría de los vendedores conoce muy bien su territorio.
Pero normalmente no tiene una visión completa del mercado.
Como consecuencia, muchas decisiones siguen tomándose por intuición.
· ¿Qué productor debería visitar primero? 
· ¿Qué productores todavía no conozco? 
· ¿Qué clientes hace tiempo que no compran? 
· ¿Qué zonas tienen mayor potencial? 
· ¿Cómo priorizo mi tiempo de recorrida? 
El desafío del dueño y del gerente comercial
Gran parte del conocimiento comercial suele vivir únicamente en la cabeza de cada vendedor.
Cuando un vendedor cambia de empresa, la organización pierde mucho más que una persona.
También pierde relaciones, conocimiento del territorio e información comercial construida durante años.
Además, resulta difícil responder preguntas como:
· ¿Dónde está concentrando el esfuerzo comercial cada vendedor? 
· ¿Qué oportunidades todavía no estamos aprovechando? 
· ¿Qué clientes dejaron de comprar? 
· ¿Dónde deberíamos enfocar al equipo? 
Optimus Radar transforma ese conocimiento individual en inteligencia comercial para toda la empresa.
El conocimiento deja de depender de las personas y pasa a formar parte del negocio.
El cambio de paradigma
Antes, las decisiones comerciales dependían principalmente de la experiencia individual.
Con Optimus Radar, esa experiencia se complementa con información territorial que permite tomar mejores decisiones.
La experiencia sigue siendo fundamental. Optimus Radar la potencia. 
3. ¿Cómo ayuda Optimus Radar?
Optimus Radar ayuda a vender más y mejor.
Complementa el conocimiento del equipo con información, para comprender mejor el territorio, priorizar oportunidades y gestionar la actividad comercial con mayor objetividad.
En la práctica, acompaña tres momentos del proceso comercial.
Comprender el territorio
Antes de salir a recorrer, es necesario entender dónde están las mayores oportunidades.
Optimus Radar ayuda a responder preguntas como:
· ¿Quién produce dentro de mi territorio? 
· ¿Qué produce? 
· ¿Cuál es el tamaño de su explotación? 
· ¿Qué productores todavía no son clientes? 
· ¿Qué zonas tienen mayor potencial? 
Esto permite planificar recorridas con información y no solamente por costumbre.
Priorizar las oportunidades
No todas las oportunidades tienen el mismo valor.
Optimus Radar permite:
· detectar productores de mayor escala; 
· identificar clientes inactivos; 
· encontrar productores similares a los mejores clientes; 
· combinar filtros para priorizar recorridas. 
Así, el equipo comercial dedica más tiempo donde existe mayor potencial.
Dar seguimiento al negocio
Cuando la empresa incorpora su cartera de clientes y la fecha de la última operación, Optimus Radar permite identificar rápidamente:
· clientes activos; 
· clientes inactivos; 
· oportunidades de recuperación; 
· zonas con mayor potencial. 
Esto facilita el seguimiento comercial y la planificación del negocio.
La idea principal
Optimus Radar ayuda a responder una pregunta muy simple:
Si mañana tuviera que salir a recorrer mi territorio, ¿a quién debería visitar primero y por qué?
Cuando esa respuesta deja de depender únicamente de la intuición y comienza a apoyarse en información objetiva, la empresa construye un proceso comercial más profesional.
Y cuando un equipo comercial toma mejores decisiones de manera consistente, aumenta la probabilidad de generar nuevas oportunidades y vender más.
4. ¿Cómo funciona Optimus Radar?
Optimus Radar organiza toda la información comercial alrededor de un concepto muy simple: el territorio.
A partir de ese territorio, combina información productiva, territorial y datos propios del cliente para ayudar al equipo comercial a descubrir oportunidades y tomar mejores decisiones.
Toda esa información se presenta a través de dos componentes principales:
· Mapa Comercial 
· Tablero Comercial 
Ambos muestran la misma información desde perspectivas diferentes y se complementan durante el análisis comercial.
Área de Interés (AOI)
Todo proyecto comienza definiendo el Área de Interés (AOI) del cliente.
La AOI representa el territorio donde la empresa desarrolla su actividad comercial y sobre el cual desea identificar oportunidades.
Generalmente se recibe como un archivo KML o KMZ enviado por el cliente.
A partir de esa información, Dymaxion configura una versión personalizada de Optimus Radar para cada empresa.
Mapa Comercial
El Mapa Comercial permite visualizar geográficamente toda la información disponible dentro del territorio definido.
Desde allí es posible:
· identificar productores; 
· visualizar clientes y potenciales clientes; 
· aplicar filtros comerciales; 
· consultar información productiva; 
· abrir directamente la ubicación en Google Maps para planificar una visita. 
Su objetivo es responder una pregunta muy simple:
¿Dónde debería concentrar hoy mi esfuerzo comercial?
Tablero Comercial
El Tablero Comercial permite analizar la misma información desde una perspectiva de negocio.
A través de distintos filtros e indicadores es posible comprender mejor el territorio y detectar oportunidades específicas.
Por ejemplo, permite analizar:
· cultivos; 
· tamaño de explotación; 
· campañas agrícolas; 
· cartera de clientes; 
· potencial comercial. 
El tablero ayuda a transformar grandes volúmenes de información en decisiones concretas.
Información propia del cliente
Optimus Radar genera valor desde el primer momento utilizando información territorial.
Sin embargo, ese valor aumenta significativamente cuando la empresa incorpora información propia.
Por ejemplo:
· cartera de clientes; 
· fecha de la última operación; 
· vendedores asignados; 
· otras bases comerciales. 
Esto permite identificar rápidamente:
· clientes inactivos; 
· oportunidades de recuperación; 
· zonas con mayor potencial; 
· nuevos productores para visitar. 
La idea principal
El verdadero valor de Optimus Radar no está en el Mapa Comercial ni en el Tablero Comercial.
Está en ayudar al equipo comercial a decidir a quién visitar, cuándo hacerlo y por qué.
5. ¿Qué resultados puede esperar un cliente?
Optimus Radar ayuda a las empresas a vender más y mejor porque permite tomar mejores decisiones comerciales.
No reemplaza el trabajo del equipo comercial. Lo potencia con información que ayuda a identificar oportunidades, organizar mejor el territorio y priorizar el esfuerzo comercial.
Cada empresa obtendrá resultados diferentes según su forma de trabajar y el uso que haga de la herramienta. Sin embargo, existen beneficios que suelen repetirse en la mayoría de las implementaciones.
Más oportunidades comerciales
Al comprender mejor el territorio, la empresa puede identificar productores que antes no estaban en su radar.
También puede detectar clientes inactivos, zonas con mayor potencial y nuevas oportunidades de negocio.
Mejor organización del trabajo comercial
Optimus Radar permite priorizar recorridas y visitas utilizando información objetiva.
Esto ayuda a que el equipo comercial concentre su tiempo donde realmente existe mayor potencial.
Mayor visibilidad para la empresa
El conocimiento comercial deja de depender exclusivamente de cada vendedor.
El gerente comercial y el dueño del negocio obtienen una visión más completa del territorio, facilitando la planificación y el seguimiento del equipo.
Un proceso comercial más profesional
Cuando todo el equipo trabaja sobre la misma información, las decisiones dejan de depender únicamente de la intuición.
Esto permite ordenar el proceso comercial y establecer prioridades con criterios objetivos.
Más probabilidades de generar nuevos negocios
Optimus Radar no vende por la empresa.
Pero ayuda al equipo comercial a encontrar mejores oportunidades y llegar mejor preparado a cada visita.
Cuando eso sucede de manera consistente, aumenta la probabilidad de generar nuevos negocios.
La idea principal
Optimus Radar no genera valor por mostrar información.
Genera valor cuando esa información se transforma en mejores decisiones comerciales.
Y las mejores decisiones comerciales generan más oportunidades de negocio.
6. Modelos de servicio
Optimus Radar puede implementarse de dos maneras, dependiendo de la estructura y las necesidades de cada empresa.
Opción 1. Optimus Radar
La empresa utiliza directamente la herramienta para gestionar su territorio comercial.
Dymaxion configura el entorno de trabajo, capacita a los usuarios y acompaña la implementación para que el equipo pueda incorporar Optimus Radar a su proceso comercial.
Este modelo es ideal para empresas que cuentan con personas capaces de dedicar tiempo al análisis comercial.
Opción 2. Optimus Radar + Servicio de Inteligencia Comercial
Algunas empresas prefieren concentrar a su equipo en la gestión comercial y delegar el análisis de información.
Para esos casos, Dymaxion ofrece un Servicio de Inteligencia Comercial.
En este modelo, especialistas de Dymaxion utilizan Optimus Radar para analizar el territorio del cliente e identificar oportunidades comerciales.
Periódicamente, la empresa recibe un listado priorizado de oportunidades listo para ser trabajado por su equipo comercial.
Por ejemplo:
· potenciales nuevos clientes; 
· clientes inactivos para recuperar; 
· zonas con mayor potencial; 
· oportunidades definidas junto al cliente. 
El objetivo es que la empresa obtenga el máximo valor de Optimus Radar sin necesidad de dedicar recursos internos al análisis de información.
El rol del Representante Optimus Radar
El Representante tiene la responsabilidad de ofrecer ambos modelos de trabajo y ayudar al cliente a elegir la alternativa más conveniente.
Una vez contratado el Servicio de Inteligencia Comercial, su ejecución queda a cargo del equipo de Dymaxion Labs.
El Representante continúa siendo el principal punto de contacto con el cliente, acompañando la implementación, realizando el seguimiento de la cuenta y coordinando con los distintos equipos de Dymaxion para asegurar una buena experiencia y favorecer la renovación del servicio.
La idea principal
Optimus Radar no es solamente una herramienta.
Es una forma de ayudar a las empresas a vender más y mejor.
Cada cliente puede elegir si desea utilizar la herramienta directamente o apoyarse en el equipo de Dymaxion para transformar esa información en oportunidades comerciales concretas.
