Profesionales actualizados,
tecnologia de avanzada

y manejo cientifico de datos:
el diferencial de nuestro
servicio de contact center.
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Profesionales actualizados

Cada uno de los que formamos Balat somos profe-
sionales actualizados.

Desde la colaboradora mas junior hasta los
mandos medios y la gerencia.

Tecnologia de avanzada

Estamos todo el tiempo actualizando los recursos
tecnologicos de avanzada que poseemos.

Es parte de nuestra vocacion original y una exigen-
cia indiscutida.

Manejo cientifico de datos

:De qué sirve tener muchos datos si no se sabe
como interpretarlos y aprovecharlos al maximo?

El manejo cientifico nos permite ser mas certeros y
brindarle nuevas ideas a nuestros clientes.
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VENTAS

Hacemos llamados de salida —o outbound- solo a
personas que forman parte de las bases de datos
de nuestros clientes.

Eso, junto con la segmentacidn, nos asegura un
mayor nivel de éxito en cada ofrecimiento.

Por lo mismo, no trabajamos con bases de datos
“frias” o de dudoso origen.

Y cuando un cliente no posee bases amplias o
puestas al dia, colaboramos en su construccion,
deduplicacion, actualizacion y enriquecimiento.

ATENCION
AL CLIENTE

Atendemos a empresas B2B —o business to busi-
ness—y a companias B2C —o business to client o
consumer-.

Tenemos la suficiente flexibilidad, en nuestros
equipos de colaboradores, como para atender
desde decenas hasta miles de llamados entrantes
diarios.

REDES SOCIALES
Y MULTICANALIDAD

Sabemos que el consumidor esta en varios disposi-
tivos, redes y plataformas a la vez. Y que quiere
recibir la misma calidez y personalizacion que en el
teléfono.

Por eso, nuestro trabajo se enfoca en la centraliza-
cion, la integracion y la homogeneidad.

RECAUDACION
DE FONDOS

Algunas de las organizaciones no gubernamentales
u ONG estan con nosotros desde nuestros comien-
zos. Otras se sumaron en estos afos.

Nuestra responsabilidad no solo es captar donacio-
nes: también, lo es incrementar el valor vitalicio de
cada donante -o lifetime value-.



El ciclo de la venta

El ciclo de la venta tiene 3 pasos:

1. La empresa define sus potenciales clientes —prospects o leads—

2. Se comunica con ellos para que realicen su primera compra o
contratacion

3.  Desarrolla un servicio de posventa y realiza comunicaciones
segmentadas: esto es la personalizacién. Asi, con la compra
repetitiva, surgen los verdaderos beneficios.

Aunque esto suene légico y claro, numerosas compafiias no logran salir
de los pasos 1y 2. E invierten amplios recursos para lograr solamente
compradores de una sola vez, no clientes.

« costos

CAPACITACION

1

COMPRADORES &— | CLIENTES POTENCIALES — MERCADO

FIDELIZACION

— ingresos «

SERVICIO AL CLIENTE

— CLIENTES £




3 puntos a atacar

Para potenciar sus beneficios, toda compania debe atacar 3 puntos a la
Vez:

—

La captacion de compradores

2.  Laconversion de esos compradores en clientes repetitivos,
aumentado el ticket de cada uno

3. Laretenciony fidelizacion de esos clientes

La experiencia a nivel local e internacional indica que los beneficios mas
significativos provienen de lo que se invierte en los clientes ya existentes,
reteniéndolos, cautivandolos, deleitandolos y fidelizandolos.

LA CAPTACION DE
NUEVOS CLIENTES

EL AUMENTO DEL
VOLUMEN DE
COMPRA DE LOS
CLIENTES ACTUALES

LA RETENCION Y
FIDELIZACION DE LOS
CLIENTES




Historia:
una empresa diferente
y clasica a la vez

+ EL INICIO: 1993 + LA COMPRA + GRAN PREMIO DEL
INTERNACIONAL: 1999 JURADO: 2001

+ LA DIFUSION DE LA

ACTIVIDAD: 1997/1999 + EL BOARD: 2000

+ LA RECOMPRA: 2003



Historia:
una empresa diferente
y clasica a la vez

4+ LA COMISION DE + LA RENOVACION: 2013 + EL ANIVERSARIO N° 30:
EDUCACION: 2004/2010 2023

+ EL DESAFIO

INESPERADO: 2020/2021
4+ EL MANUAL: 2010



La gente
que nos hace
diferentes

Salvador Filiba Pablo Gagliardi Mariano Gonzalez Varcel6 Dario Vaineras
Presidente Director Comercial Director de Operaciones Gerente de IT

Sergio Vallejos Nelson Noguera Vanina Giordani
Subgerente de Televentas Jefe de Call Center Jefa de Administracion Financiera



Comproba
nuestro diferencial

Hacé clic aqui'y te enviaremos un documento
digital con cartas de referencias de nuestras
empresas clientes.

La informacién aqui contenida es vélida al momento de la creacién de este documento.
Esa informacion puede variar sin previo aviso.

Todas las marcas son propiedad de sus respectivas compafiias.

© Balat, 2023-2024. Todos los derechos reservados.
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