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RESUMEN

El presente informe es un recuento de la trayectoria laboral y académica de
Renzo Biancato, quien se viene desempefiando, desde hace més de 15 afios,
en el &mbito comercial corporativo desarrollando no sélo negocios en los
diferentes sectores en donde ha laborado, sino también liderando areas de
venta, llegando a tener la oportunidad inclusive de reestructurar
completamente una de ellas.

A lo largo del documento se busca dar a conocer de qué manera la
comunicacion ha servido como base para desarrollar y fortalecer las
habilidades que le han servido a Renzo para mantenerse y lograr el éxito en
su carrera profesional, y de qué manera lo ayudan para continuar creciendo
en un mercado tan competitivo como el actual.

A través de tres reflexiones, se busca profundizar y transmitir la
importancia de la comunicacion en el mundo corporativo, asi como
también dar a conocer las piezas e informacién que fueron trascendentales
para Renzo y que podrian significar un aporte valioso para futuros

profesionales que busquen incursionar en alguna rama de esta carrera.

Palabras clave: comunicacion, B2B, ventas, estrategia, desarrollo



ABSTRACT

The current report provides an account of the professional and academic
trajectory of Renzo Biancato, who has been engaged in the corporate
business realm for over 13 years. During this time, he has been involved
not only in conducting business across various sectors in which he has
worked but also in leading sales departments. He has even had the
opportunity to completely restructure one of these divisions.

Throughout the document, the aim is to showcase how communication has
served as a foundation for developing and strengthening the skills that have
enabled Renzo to sustain and achieve success in his professional career.
Additionally, it highlights how these skills aid him in continuing to grow
in today's highly competitive market.

Through three reflections, the objective is to delve into and convey the
significance of communication in the corporate world, as well as to
introduce the pieces of information that were pivotal for Renzo and that
could offer valuable insights for future professionals looking to enter
various branches of this field.



INTRODUCCION

Renzo Biancato es Comunicador por la Universidad de Limay MBA con
especializacion en Direccion Comercial por la Escuela de Negocios ESAN.
Cuenta ademés con especializaciones en Gerencia y Desarrollo
Organizacional (2020), Estrategias de Negociacion (2016), Estrategias de
Ventas (2012) y Customer Relationship Management (2012). A nivel
profesional, cuenta con mas de 15 afios de experiencia en el &mbito
comercial, el cual es su campo de interés y en donde ha buscado capacitarse

constantemente.

Comenzd su carrera laboral en el afio 2007 como ejecutivo de ventas de una
empresa familiar dedicada a la confeccion y comercializacion de articulos
publicitarios. Desde entonces, se ha enfocado en desarrollar su trayectoria
laboral en el campo comercial y de ventas. Pasando, luego de esta
experiencia, por empresas importantes pertenecientes a los rubros de

logistica, seguridad, entretenimiento y finalmente tecnologia.

A lo largo de su carrera profesional ha tenido la oportunidad de afrontar
diferentes retos y desarrollar proyectos que han desafiado sus habilidades
y aptitudes en el &mbito comercial, principalmente en el campo B2B
consultivo, sobre los cuales ha logrado obtener resultados satisfactorios

gracias a su experiencia y formacion académica.

La carrera de Comunicaciones ha sido fundamental para su desarrollo
profesional ya que sentaron las bases de un ejecutivo con gran capacidad
de planeamiento, gestion y comunicacion. Logrando de esta manera
transmitir ideas creativas e innovadoras con claridad y persuasion,
generando en paralelo importantes relaciones con aliados estratégicos.
Ademas, el entendimiento y la adaptabilidad a diferentes culturas
corporativas le ha permitido adecuarse con facilidad en diferentes equipos
multidisciplinarios, formando una base solida para su éxito continuo en el

futuro.



1. EXPERIENCIA PROFESIONAL

Durante 15 afios de experiencia profesional, Renzo Biancato ha laborado
en cinco empresas pertenecientes a los rubros de publicidad, logistica,
seguridad, entretenimiento y tecnologia. Ejerciendo en cada una de ellas,
a través de diferentes posiciones, una labor de venta consultiva- B2B, y en
donde sus conocimientos en el campo de la comunicacion han jugado un
papel protagonico para la obtencidn de los resultados comerciales. Los
mismos que han estado enfocados en: campafas publicitarias,

comunicacion organizacional, fidelizacion, capacitaciones, entre otras.

A continuacion, se presenta de forma detallada la relacion de empresas en
donde labor6 Renzo Biancato, y la descripcion de sus funciones y logros en
cada una de ellas.

1.1.Empresa: Confecciones Publicitarias Biancatex

Empresa dedicada a la confeccion de prendas publicitarias y
comercializacion de articulos publicitarios, los cuales son utilizados por las
empresas para impulsar sus camparias de venta.

Facturacion anual promedio: S/ 450 mil.

Ejecutivo de Ventas

Cargo y periodo
Enero 2007 — Marzo 2011
- Desarrollar estrategias de captacion de nuevos clientes.
- Establecer contacto con ejecutivos de empresas que
busquen, a través del merchandising, impulsar sus
] campanas de venta.
Funciones .
o - Presentar propuestas publicitarias ad-hoc para las
principales

campafas de los clientes (retail, industrial, consumo
masivo, educacién, salud, automotriz, textil).

- Asegurar la continuidad en el proceso de confeccion y
desarrollo de las prendas y/o articulos publicitarios.




1.2.Empresa: Prosegur Cash

Empresa perteneciente al Grupo Prosegur de capital espafiol con presencia

a nivel mundial, dedicada a realizar la logistica de los valores y

administracion del efectivo de diferentes sectores econdémicos.

Facturacion anual promedio: S/ 380 millones.

Cargo y periodo

KAM Junior Sector Empresarial
Marzo 2011 — Setiembre 2012

Funciones

principales

- Responsable de la captaciobn de nuevos clientes
pertenecientes al sector empresarial.

- Asegurar el 80% como trabajo de campo.

- Presentar el portafolio de servicios de la compafiia, y
asesorar al cliente para optimizar sus procesos de
administracion de ingresos.

- Presentar a la Gerencia Comercial los resultados de

ventas de manera mensual.

Cargo y Periodo

KAM Junior Sector Financiero
Setiembre 2012 — Diciembre 2013

- Responsable de la administracion de una cartera
financiera de S/ 40 millones anuales.
- Responsable del desarrollo de acciones de crosselling y

upselling para el incremento de la rentabilidad de la

Funciones cartera.
principales - Relacionamiento  constante con los principales
stakeholders de los bancos que conforman la cartera.
- Desarrollo y ejecucion de estrategias de fidelizacion de
clientes.
- Presentacion de resultados a la Direccion Comercial.
Cargo y periodo KAM Senior Sector Financiero

Diciembre 2013 — Marzo 2018




Funciones

principales

- Responsable de la administracion de una cartera
financiera de S/ 70 millones anuales.

- Responsable del desarrollo de acciones de crosselling y
upselling para el incremento de la rentabilidad de la
cartera.

- Relacionamiento  constante con los principales
stakeholders de los bancos que conforman la cartera.

- Desarrollo y ejecucion de estrategias de fidelizacion de
clientes.

- Lider en las negociaciones de renovacion de contratos.

- Responsable de identificar oportunidades de mejora en
la cartera asignada y optimizar la operacion de los
clientes.

- Participacion en las actividades de integracion y
comunicacion realizadas por los bancos de la cartera
asignada.

- Presentacion de resultados a la Direcciéon Comercial.

1.3.Empresa: Seguroc

Empresa dedicada a brindar servicios de seguridad fisica, electrénica y

facilities, con presencia a nivel nacional y capital peruano.

Facturacion anual promedio: S/ 50 millones.

Equipo a cargo: 5 personas.

) Jefe Comercial
Cargo y periodo _
Marzo 2018 — Junio 2020
- Responsable de la gestion de captacién de nuevos
clientes corporativos del sector privado.
Funciones - Responsable del mantenimiento de una cartera
principales corporativa de 50MM de soles (90 clientes).
- Encargado de delegar, acompafar y supervisar el
proceso de creacion de nuevos proyectos convergentes

10



entre seguridad fisica y electronica para los sectores;
logistico, industrial, automotriz, mineria, pesca,
educacion, salud, entre otros.

- Lider en la implementacion de nuevos indicadores de
gestion, estrategias y herramientas comerciales para la
fuerza de ventas.

- Miembro del comité de marca, en donde se presentaban
estrategias para mejorar la posicion de la compafiia
desde una perspectiva de marketing y comunicacion.

- Preparacion y sustentacion de informes comerciales para

el presidente ejecutivo y Directorio.

1.4.Empresa: Atracciones Coney Island

Empresa de entretenimiento perteneciente al portafolio del fondo de

inversion The Carlyle Group, con 45 parques de diversiones a nivel

nacional y operacion en los paises de Pert, Colombiay Chile.

Facturacion promedio anual: S/ 60 millones.

Equipo a cargo: 3 personas.

Cargo y periodo

Sub Gerente de Ventas Corporativas
Junio 2021 — Noviembre 2022

Funciones

principales

- Responsable del relacionamiento B2B del negocio.

- Responsable de la implementacion y ejecucién de
estrategias de comunicacion para la venta y desarrollo de
las diferentes lineas de negocio.

- Desarrollo de campafas publicitarias enfocadas en
sector corporativo.

- Liderazgo en la creacion y lanzamiento de nuevos
productos para el incremento del portafolio corporativo.

- Definicion de estrategias para suprimir la estacionalidad
del negocio.

- Optimizar los recursos y elevar la rentabilidad.
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- Relacionamiento a nivel regional para la estandarizacion

de procesos comerciales de nuevos clientes.

1.5.Empresa: DT-DATA

Empresa de capital peruano dedicada ala creacidn, implementacion y

desarrollo de softwares para la automatizacion y optimizacion de procesos

empresariales.

Facturacion anual promedio: S/ 2 millones.

Director Comercial

Cargo y periodo )
Marzo 2023 — actualidad
- Responsable de generar alianzas comerciales con
empresas de diferentes sectores.
- Asegurar la venta e implementacion de proyectos de
Funciones tecnologia en donde se propone el desarrollo de
principales softwares y robots para la automatizacion de diferentes

procesos empresariales.
- Brindar consultoria comercial a la compafiia.

- Presentaciones a la Gerencia General.

12




2. COMPETENCIAS PROFESIONALES

A continuacion, se presentaran tres casos relevantes en donde se podra
confirmar que la utilizacion de herramientas de la comunicacion ayudo a la
obtencion de los resultados esperados. Se presentardn los objetivos
principales del caso, la descripcion del mismo, los resultados obtenidos y

finalmente los materiales utilizados.

2.1.Caso 1
Empresa: Seguroc
Caso: Reestructuracion del Area Comercial

Obijetivos del caso

Establecer los nuevos objetivos de venta, determinar la nueva estrategia de

captacion y segmentacion del mercado meta.

Establecer los nuevos pilares y estrategia comercial. Los cuales serian

necesarios y determinantes para afrontar el mercado.

Equilibrar el mix de venta, otorgandole el 60% de la facturacion al sector

privado y el 40% al sector publico.

Descripcion del caso

En el afio 2016-17 la compafiia fue penalizada debido a un incumplimiento
operativo menor respecto a las exigencias de uno de los contratos que
mantenia con una entidad del estado. Producto de esa penalizacidn, se vieron
en la obligacion de prescindir de algunos otros contratos que mantenian con el
estado, quedando inhabilitados para participar de futuros procesos comerciales
en ese mismo sector, hasta el afio 2019 inclusive. Debido al fuerte impacto
que tuvo este suceso en la facturacion de la compaiiia, el presidente ejecutivo
tomo la decisién de estructurar un plan estratégico para darle mayor peso a la

captacion de cuentas privadas. Sin embargo, el area comercial que operaba en
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ese momento no estaba capacitada ni contaba con las herramientas minimas

indispensables para abordar al sector corporativo.

En el 2018, Renzo Biancato se incorpora a la organizacion bajo el cargo de
jefe comercial y se le asignan, entre otras responsabilidades, la de reestructurar
totalmente el area comercial e impulsar la venta privada de manera que el 60%
de los ingresos correspondan a este sector. Ademas, debido a los afios que la
empresa venia trabajando con clientes del sector pablico, era reconocida como
una empresa que se enfocaba mas en ese sector y no tanto en el privado. Por
tal motivo, era necesario que Renzo Biancato desarrolle también una estrategia
de posicionamiento en el sector corporativo, de manera que se revierta la
perspectiva que tenia el sector privado acerca de los intereses comerciales de

Seguroc.

Resultados obtenidos

Renzo hizo un analisis de los sectores en donde la compafiia tenia la mayor
cantidad experiencia medida en afos de servicio y resultados obtenidos, esto
lo us6 como criterio para determinar la nueva estrategia de captacion. Para
ello, vio conveniente adquirir una base de datos de clientes la cual compré en
la “Camara de Comercio de Lima” y sobre la cual realizd6 2 tipos de
segmentacion; el primero tomaba como criterio la facturacién anual del
cliente, obteniendo como resultado 4 clusters: clientes corporativos, gran
empresa, mediana empresa y pequefia empresa. El segundo fue determinado
por las verticales de mayor experiencia e interés para la compafiia, las cuales
eran: pesca, mineria, automotriz, salud, industrial, servicios, logistica, energia,
alimentos, retail, consumo masivo, educacion y construccion. Finalmente
obtuvo como resultado enfocar la estrategia de captacion en clientes
corporativos, gran empresa y mediana empresa; y pertenecientes a todos los
sectores mencionados lineas arriba, a excepcion de retail, consumo masivo y

educacion, ya que eran sectores en donde no tenian mucha experiencia y la
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captacion de clientes pertenecientes a estos rubros demandaria un esfuerzo

mayor.

Renzo vio conveniente redactar un documento formal que contenia toda la
informacion trabajada respecto a la nueva estrategia comercial, en el cual

especifico lo siguiente:

Nueva metodologia de captacion: Renzo le asignd a cada ejecutivo 300
cuentas provenientes de la base de datos y bajo las caracteristicas previamente
establecidas (50 corporativos, 100 gran empresa y 150 mediana empresa).
Adicionalmente, determind que en un plazo maximo de 5-6 meses (3 visitas

diarias) debian asegurar el contacto con dicha cartera.

Key Performance Indicators (KPI’s): Renzo determind los siguientes KPIs
como los principales para la medicién de los resultados comerciales: (1)
generacion de leads semanal, (2) porcentaje de visitas semanal, (3) cantidad
de oportunidades generadas, (4) valor de oportunidades generadas, (5)
promesa de cierre mensual, (6) tasa de cierre del mes. Esta informacién era

revisada por Renzo y su equipo todos lunes.

Manual de ventas: estandarizo y formalizo la comunicacion del “Customer
Journey Map” a través de la creacion de un “Manual de Ventas” con el cual
los ejecutivos comerciales pudieran realizar una labor ordenada (se adjunta

Manual de Ventas).

Estructura de comisiones: desarrollé una estructura de comisiones atractiva y
en beneficio de la fuerza de venta, que iba desde los 350 soles de comision por
el cierre de contratos de 7,000 soles mensuales; hasta los 6,000 soles de
comision por el cierre de contratos de 300,000 soles mensuales a méas. Para
asegurar el orden administrativo, vio conveniente establecer algunas
exigencias para acceder a dichas comisiones, las cuales eran que la firma del
contrato debia ser como minimo por un afio, el negocio debia contar con una
carta fianza entregada al cliente, y la primera factura debia estar aceptada por

parte del cliente.
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Programa de capacitaciones para la fuerza de ventas: Renzo realiz6 una
licitacion entre 5 proveedores para incorporar un programa de capacitacion
para su fuerza de ventas, a través de la cual buscaba alcanzar y asegurar el
desempefio superior sostenido a través de estrategias de venta consultiva.
Renzo participd en calidad de capacitador, transmitiendo conocimientos
relacionados a las estrategias de comunicacion que se deberian utilizar para la
obtencidn de resultados satisfactorios durante las negociaciones con clientes

(se adjunta Programa de Desarrollo de Ventas)

Exposicion de marca: de cara al proyecto para posicionar la marca en el sector
corporativo, Renzo llevé a cabo una licitacion entre 5 agencias de publicidad,
de la cual sali6 ganadora la empresa CONTENTTU. Con ellos desarrolld
estrategias que abarcaron temas como: rebranding, el redisefio de la web,
presencia digital y generacion de contenido y videos institucionales (se adjunta

material sustentatorio).

Encuesta de satisfaccion del cliente (ESC): Renzo consideraba importante la
captacion de nuevas cuentas, pero mas importante alin, dada la situacion de la
compafiia, era asegurar la facturacion actual. Paraello, y con la intencion de
medir el nivel de servicio que se brindaba a los clientes actuales, vio

conveniente implementar una ESC.

Como resultado de las estrategias que Renzo implemento, después de 2 afios
y 3 meses logro, junto con su equipo comercial, asegurar una nueva
facturacion para la compafiia de S/ 20 millones anuales, llevando los ingresos
totales anuales a S/ 60 millones. Con esto se obtenia un mix de venta de
aproximadamente 65% en ingresos por venta privada y 35% por venta a

entidades del estado.

Materiales producidos

- Balanced scorecard para medicion y control del area comercial

- Manual de ventas, en donde se comunicaba el paso a paso para la realizacion
de una venta consultiva y B2B.

- Programa de capacitacion para la fuerza de venta.

- Rebranding de la marca.
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- Encuesta de satisfaccion del cliente

2.2.Caso 2

Empresa: Atracciones Coney lIsland

Lanzamiento del nuevo programa “Coney Team
Caso: o

Building”

Obijetivos del caso

Liderar el proyecto de creacion del nuevo servicio “Coney Team Building”,

teniendo como premisa que solo se disponia de 30 dias para presentarlo.

Llevar a cabo 3 pilotos con los equipos de la gerencia regional (Colombia,

Chile y Perq), pais Peru, y operaciones Peru.

Minimizar la estacionalidad la venta corporativa, la cual se daba en un 90%
en los meses de enero y febrero (vacaciones de verano), agosto (Dia del Nifio)
y diciembre (Navidad).

Descripcion del caso

Motivado por la desaceleracion en las ventas corporativas (B2B) producto de
la pandemia y la supresion de la estacionalidad del negocio, Renzo Biancato
presenta a la gerencia general un nuevo proyecto que iba en linea con estos
dos intereses principales. El proyecto consistia en asociarse con una empresa
especialista en la ejecucion de programas de “team building”, utilizando como
espacio para el desarrollo de estas actividades la infraestructura disruptiva y
novedosa de los parques de diversiones Coney Active, una marca de Coney
Park enfocada en juegos de actividad fisica como: palestras, camas saltarinas,
laberintos, casas de pelotas, toboganes, andamios para escalar, entre otras

atracciones.
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La empresa “Gestion de Personas”™ fue la ganadora de un proceso de licitacion
corto, y fue con la que se desarrollaron los aspectos técnicos del programa, es
decir, el tipo de actividad que se realizaria en cada juego y qué aspecto
personal se reforzaria, cual seria el criterio de analisis y evaluacion de los
participantes, como seria la estructura del programa, y el proceso de
capacitacion para el personal de Coney Active que participaria en calidad de

facilitadores durante los programas de “Coney Team Bulding”.

Por otro lado, Coney Park estaba encargado de asegurar que la infraestructura
estuviera en las mejores condiciones y que todos los elementos necesarios para

que el programa fluya a la perfeccion estuvieran disponibles.

Resultados obtenidos

Durante 30 dias, Renzo desempefid una labor de “Project Management”
asegurandose que todas las areas involucradas en proyecto cumplieran con las
tareas que él habia distribuido en la primera reunion de coordinaciéon del
proyecto. El area de operaciones debia contar con el personal suficiente para
cubrir las capacitaciones y posteriormente las labores el dia del lanzamiento
del programa; el area de logistica estaba encargada de asegurar los
implementos para los juegos (pafioletas, carteles plastificados, chalecos,
pelotas, aros, papeldgrafos, entre otros.) asi como también el coffee break,
traslados, equipos de sonido y video; el area de seguridad encargada de contar
con un equipo disponible para responder ante cualquier eventualidad; el area
de marketing debia contar con todas las piezas necesarias para la
comunicacion del evento; y finalmente el area liderada por Renzo era la que
mantenia la relacion con la empresa asociada “Gestion de Personas” para
asegurar las dindmicas, juegos y evaluaciones. El liderazgo de Renzo
Biancato sobre el proyecto asignado hizo que el nuevo servicio del portafolio
“Coney Team Building” estuviera implementado en el tiempo que esperaba la

gerencia general.
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Antes del lanzamiento al sector empresarial corporativo, se ejecutaron con
éxito 3 pilotos principales con los equipos de la gerencia regional en donde
viajaron a Peru ejecutivos de Colombia y Chile, el segundo piloto fue con el
equipo administrativo de Per, y el Gltimo piloto con el equipo del area de
operaciones Pert. Con esto se logré el objetivo de probar el nuevo servicio
con personal propio de la compafiia, y recabar todas las observaciones, criticas

y comentarios acerca del servicio.

A pesar de la situacion inciertay complicada producto de la pandemia, se logré
llevar a cabo la venta del programa con empresas reconocidas, como por

ejemplo Purina, una empresa de Nestlé.

Materiales producidos

En conjunto con una agencia de publicidad se trabajaron los siguientes

materiales:

+ Brochures para la comunicacion del programa y facilitar la venta al sector
corporativo.

+ Direccion de videos en donde se muestra el desarrollo de uno de los programas
realizados.

- Merchandising de regalo para los equipos corporativos que participan del
programa.

+ Presentaciones de alto impacto que sirvieron como herramienta para la venta

del programa al sector corporativo.

2.3.Caso 3

Empresa: Atracciones Coney Island

Relanzamiento de la linea de negocio “Eventos de
Caso:

Cumpleafos”

Objetivos del caso
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- Reestructurar los estandares del servicio, tanto de cara al cliente como
internamente. Desarrollando piezas de comunicacién de los paquetes, guias

para la estandarizacién del servicio a nivel nacional y manuales de atencion.

- Establecer un flujo de captacion de demanda para incrementar el nimero de

eventos por mes.

- Relanzar la linea de negocio “Eventos de Cumpleanos”, logrando alcanzar
la misma cantidad de eventos realizados antes de la pandemia (400 eventos

al mes).

Descripcion del caso

Producto de la pandemia, una de las lineas de negocio que mas se vio afectada
fue la de “Eventos de Cumpleaiios”. Durante todo el 2020 y el primer
trimestre del 2021 los parques de diversiones estuvieron cerrados y no
generaron ingresos, con ello, la linea de negocio de cumpleafios pasé de
generar un promedio de 400 eventos al mes, a ninguno. Recién a partir de
enero 2022, en donde las restricciones de cara a la realizacion de eventos se
fueron mitigando, se le entreg6 a Renzo Biancato la tarea de relanzar la linea
de negocio y modificar los parametros del servicio de manera que se ajustaran

a las nuevas normas de seguridad y salud.

El servicio no solo habia perdido fuerza de cara al cliente, sino que los equipos
operativos de los parques de diversiones quienes tenian a cargo la

coordinacion y ejecucién de estos eventos, también se habian desarticulado.

En cuanto al mercado, esta linea de negocio iba dirigida al B2C (business to
consumer) y como era de esperarse, el comprador, que en su mayoria eran
padres de familia, alin no estaban del todo preparados para tomar un servicio
en cual sus hijos estarian, junto con sus invitados, en un espacio cerrado
compartiendo alimentos y juegos con una alta probabilidad de contraer el virus
del covid-19, a pesar de contar con todas las medidas de seguridad como
mascarillas, desinfecciones constantes, control de aforo, entre otras. Entonces,
no solo por la coyuntura, sino también por la situacién en la que se encontraba
la estructura del servicio, la labor de venta se haria mucho mas complicada ya

que no solo se debia de lidiar con las exigencias naturales de una accion de
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venta, sino que también se debia luchar contra el temor de la gente en

contagiarse.

En lo que corresponde al servicio, primero se debia estructurar internamente
la operacion y metodologia de abordaje a los clientes, y luego armar

nuevamente la propuesta de valor de cara al cliente.

Resultados obtenidos

- En linea con el primer objetivo, Renzo estandarizd el servicio a nivel
nacional desarrollando materiales audiovisuales, manuales operativos e
instructivas detalladas con la informacion de cada paquete de cumpleafios e
inclusive los implementos con los que debia contar cada evento; de manera
que todos los parques de diversiones aseguren el mismo servicio bajo los
mismos estandares de calidad. Cada jefe de parque tenia la responsabilidad
de hacer que el equipo destinado a la ejecucién de los eventos de
cumpleaiios, entienda, interiorice y cumpla a cabalidad las normas

establecidas en los materiales alcanzados.

De cara al cliente Renzo trabajé nuevas piezas de comunicacion en las que
detallaba todos los beneficios del paquete, cred nuevas alternativas para un
publico mas adolescente, y con la intencion de incrementar el flujo de
clientes lanz6 una campafa interna para los trabajadores y familiares

directos de los trabajadores.

- En cuanto a la captacion de la demanda, Renzo establecié un flujo que
comprendia el paso a paso para la capitalizacion de oportunidades a través
de un ejecutivo televenta (Ilamada entrante del cliente / llamada proactiva
del ejecutivo) y para el cierre de la oportunidad en el mismo counter del
parque de diversiones en caso el cliente se acerque de manera presencial.
Este flujo permitio tener visibilidad sobre todas las oportunidades y ser
eficiente en el cierre de cada una de ellas, de manera que se fuera asegurando

el flujo de eventos esperado.
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- Todas las acciones comentadas convergieron de tal manera que desde el
inicio del afio 2022 se mostr6é un incremento en el flujo de eventos, el cual

fue incrementandose significativamente hasta superar las expectativas:

a. ler trimestre: promedio de eventos 94
b. 2do trimestre: promedio de eventos 314

c. 3er trimestre: promedio de eventos 487

Materiales producidos

- Material audiovisual comunicando la estructura de los eventos de
cumpleaiios.

- Manual operativo de la linea de negocio.
- Instructiva de cumpleafios explicando el detalle de los eventos.
- Flyers de comunicacion interna.

- Flyers de comunicacion en los puntos de venta.
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3. REFLEXIONES PROFESIONALES

A continuacion, se detallan los aspectos de la comunicacion que son
considerados importantes para Renzo Biancato, asi como también una

sugerencia para futuras promociones.

3.1.Aporte de las Comunicaciones en la trayectoria laboral

A lo largo de los ultimos 13 afos, la carrera de Comunicaciones ha sido
fundamental para que Renzo Biancato pueda potenciar su experiencia
laboral en el &mbito comercial B2B y consultivo. La sinergia entre los
conocimientos adquiridos y las habilidades desarrolladas a través de su
formacion en el campo de las comunicaciones y su aplicacion en el entorno

empresarial ha sido un catalizador clave para su éxito profesional.

Desde el inicio de su trayectoria, ha sabido aprovechar las competencias
desarrolladas a nivel de planeamiento, estrategia e imagen corporativa para
establecer relaciones solidas con clientes y principales stakeholders. La
capacidad de transmitir ideas de manera clara y persuasiva ha sido esencial
para captar la atencion de clientes potenciales y de la misma manera,
presentar soluciones, servicios y productos creativos e innovadores de una
manera convincente, lo cual le ha otorgado un gran poder de negociacion y
como consecuencia de ello acuerdos provechosos para las organizaciones

donde ha laborado.

Asimismo, la carrera de Comunicaciones lo ha capacitado respecto al
manejo de medios digitales, planes de publicidad, estrategias de marketing,
comunicacion corporativa y social, las cuales han sido cruciales para
adaptarse a las nuevas tendencias y ritmo tan cambiante del mundo
empresarial, especialmente en la era digital. Estas herramientas le han
servido también para llegar a un publico objetivo mas amplio y generar
leads mejor calificados y segmentados. Ademas, la capacidad de analizar
datos y medir el impacto de las camparias ha mejorado significativamente

su toma de decisiones comerciales.
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En el aspecto interpersonal, su formacién en comunicaciones le ha
permitido entender mejor las necesidades y deseos de los clientes. La
empatia y la escucha activa que desarroll6 a lo largo de su carrera
universitaria le han permitido establecer relaciones sélidas y duraderas con
sus contactos, lo que ha decantado en una base de clientes y contactos

personales leales y recomendaciones valiosas para su persona.

La carrera de comunicaciones ha sido un activo invaluable en su trayectoria
laboral. Las habilidades adquiridas han potenciado su capacidad para
comunicar, persuadir, adaptarse a nuevas tecnologias y construir relaciones

significativas.

3.2.El impacto de los cambios tecnoldgicos en su trayectoria laboral

A lo largo de su recorrido profesional en el sector comercial B2B y
consultivo, Renzo Biancato ha experimentado grandes desarrollos
tecnoldgicos los cuales han tenido un impacto transformador en casi todos

los aspectos laborales.

Estos avances han revolucionado la forma en que interactuamos,
conectamos con clientes, gestionamos y analizamos datos y generamos
negocios en el mercado B2B.

A continuacion, se detallan algunos ejemplos que Renzo Biancato ha
podido experimentar en los ultimos afios:

Digitalizacion en el modelo de prospeccion y generaciéon de leads: las
herramientas de marketing digital y CRM (Customer Relationship
Management) han revolucionado la forma en que identificamos, atraemos,
ordenamos y mantenemos a posibles clientes. Estas herramientas han
logrado hacer que la segmentacién sea mucho méas precisa, y la
automatizacion de campafias y las métricas detalladas permitan una
prospeccion mas efectiva, y como consecuencia un cierre de negocio mas
eficaz.

loT: el internet de las cosas, por sus siglas en inglés (Internet of Things),

ha democratizado el acceso a la informacion y facilitado el acceso a datos
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y recursos para investigar antes de tomar decisiones. Esto ha modificado
drasticamente la dindmica de las ventas, exigiendo equipos comerciales
mejor preparados para afrontar un mercado mucho mas complejo.

Nuevos canales de comunicacion: la proliferacion de canales digitales,
como las nuevas redes sociales y las plataformas de videoconferencia, han
ampliado las alternativas de comunicacion con los clientes y acortado
significativamente las distancias y tiempos.

Personalizacion y experiencia del cliente: desde la inteligencia artificial, los
negocios se han permitido la creacion de experiencias mas personalizadas
para los clientes. El analisis y la gestion de los datos obtenidos a partir de
la 1A permite comprender mejor las necesidades y deseos de los clientes,
lo que a su vez permite ofrecer soluciones méas innovadoras y a la medida.
Automatizacion 'y optimizacion: el desarrollo de softwares de
automatizacion de procesos empresariales, tales como el seguimiento de
ventas, la gestion de inventarios, procesos de facturacion, de reclutamiento,
entre otras tareas. Ha eficientizado dichos procesos haciendo que los
equipos corporativos puedan centrar sus esfuerzos en el core de sus
negocios y en sus equipos de trabajo.

Globalizacion: la tecnologia ha logrado suprimir las barreras geogréficas
permitiendo que las empresas accedan a mercados internacionales con
mayor facilidad. Esto ha significado la generacion de méas oportunidades a

nivel laboral, de negocios, de desarrollo social y de competencia.

3.3.Sugerencias para los nuevos talentos

Desde un enfoque comercial, Renzo Biancato menciona a continuacion tres

aspectos que considera importante para forjar una carrera exitosa.

Construye tu marca personal: en el mundo empresarial, la imagen personal
y la reputacion son aspectos fundamentales y que todo empleador esta
observando constantemente. Transmite, a través de las redes sociales, tu
pasion por la comunicacion compartiendo contenido relevante e
interactuando en conversaciones de tus campos de interés. Mantén tu perfil

actualizado y alineado con tus objetivos profesionales. La consistencia y
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la autenticidad son piezas claves para construir una marca personal solida,
lo que puede abrir puertas y oportunidades en el mercado laboral.
Desarrolla habilidades especializadas: el campo de la comunicacién es muy
amplio y se encuentra en constante evolucion. Aunque es importante tener
una comprension general de sus principios basicos, es mas importante ain
especializarte en areas especificas que sean demandadas en el mercado
laboral. Para ello, es clave conocer cuales son las Ultimas tendencias y
tecnologias en tu campo para ser un candidato més atractivo para los
empleadores.

Networking: las relaciones profesionales son fundamentales en cualquier
campo, y en la comunicacién no es diferente. Construye una red de
contactos no sélo en la industria de la que eres parte; participa en eventos,
conferencias, webinars, etc. No solo busca conectar con profesionales

establecidos, sino también con otros recién egresados y estudiantes.
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ANEXOS
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ANEXO 1: Constancias de Trabajo

Empresa: Seguroc




Empresa: Atracciones Coney Island

CERTIFICADO DE TRABAJO

Mediante el presente documento CERTIFICAMOS que:

El Sr(a). BIANCATO SAMAME, RENZO identificado con DNI 43943154 ha trabajado en

nuestra empresa ocupando el cargo de SUB GERENTE DE VENTAS CORPORATIVAS desde
el 1 de JULIO del 2021 hasta el 22 de NOVIEMBRE del 2022

Se expide el presente certificado a solicitud del interesado para los fines que considere
conveniente.

Lima,, 22 de NOVIEMBRE del 2022

Atentamente,
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Empresa: Prosegur Cash

&5 PROSEGUR

CERTIFICADH) DE TRABATO

Poral pressnte cartificamos que &l Sr. RENZO BIANCATO SAMAME | identficadn com TNI
43243154, hboro parn CIA. DE SEGURIDAD PROSEGUR S A., deede ol 08 de marzo dal
2011, hesta ol 0% do mareo del 2018, dewempeiiando a la fecka do cese &l cargo de Fencicnario
Comercial.

S sxtiends ol prosents a solicimd  deal interssds pars los Bnes goe eutime convenientss.

Lima, 26 do setembre 2023

=i

Ginncarln Rocka Geardes
Crrmiite Codpurradivg 8¢ rclacioses Labosabes
FROSECIUR

Cantral Adrdnktralbaa (51-1) 810-3458 Caninal Combicial (59-1) 8103400
Calla Lan Chiti 103 Saits Tebeia do Lis Qe Safis Sufo - Peid
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ANEXO 2: Certificados laborales

Empresa: Prosegur

S

PROSEGUR

Cia. de Seguridad Prosegur S.A.

Otorga el presente Diploma a:

BIANCATO SAMAME, RENZO

POR HABER CULMINADO SATISFACTORIAMENTE EL CURSO DE

EXCEL BASICO
DESARROLLADO DEL 12 DE OCTUBRE AL 08 DE NOVIEMBRE DEL 2011 EN ESTA EMPRESA,
HABIENDO OBTENIDO LA NOTA DE 18.

Lima, 3 de Enero det 2012

e

FARFAN NAVARRO FERNANDO MARIA VIL NJEXA VASQUEZ
CAPACITADOR GERENTE DE SELECCION Y CAPACITACION
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IS

CERTIFICADO

Otorgado a:

RENZO BIANCATO SAMAME

Por haber participado y aprobado el curso de:

"CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)”

Realizado en la ciudad de Lima del veinte al veintinueve de agosto de dos mil doce
Con una duracion de doce horas de clase.

SAGROS®
THE SALES GROUP SCHOOL

The Sales Group School - SAGROS
certifica que

RENZO BIANCATO SAMANAME

aprobo el curso de Venta Consultiva y Técnicas de Negociacion

disefiado para PROSEGUR
con una duracion de 12 horas efectivas

Octubre 2012

Josk Antonio Vidal Yrigoyen

Una empresa: [t S
SEMINARIUM

33



)

PROSEGUR

Cia. de Seguridad Prosegur S.A.

Otorga el presente Diploma a:
BIANCATO SAMAME, RENZO

POR HABER ASISTIDO Y APROBADO A LA CAPACITACION DE
GESTION INTEGRAL DE RIESGOS
DESARROLLADO EL 02 DE MAYO DEL 2013

Lima, 03 de Mayo del 2013

)ﬁz
MARCO MONTENEGRO DIAZ MARIX'V) NUEVA
JEFE DE UNIDAD DE RIESGOS GERENTE DE SELE£C] Y CAPACITACION

it afif Slivan Z

FUNDACION PROSEGUR

‘ Renzo Biancato Samame

Por participar apoyando como VOLUNTARIO PROSEGUR a que personas con
discapacidad practiquen deporte al aire libre en un ambiente de comparierismo y
diversion, favoreciendo asi la integracion social.

OLUNTARIADO
PROSEGUR

@il
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§ SATISFACTORIAMENTE EL TALLER DE NEGOCIACION, LLEVADO A CABO EN LAS INSTALACIONES DE PROSEGUR, EL
NIO DEL 2016, CON UNA“-DURACION DE 08 HORAS ACADEMINAS.
\ * > il

Lima, 02 de Junio del 2016

PRPANO SANCHEZ
ESENCIA HUMANA
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PROSEGUR

Seguridad de confianza 1 |

Diploma de Recenocimiento

RENZO BIANCATO SAMAME

Mejor Ejecutivo Comercial CASH |

1er Trimestre 2017 |
i

=5 T “: |

P ‘6‘ " ‘ |

— |
Sr. Eduardo Dancourt
Gerente Comercial
CASH

Empresa: Seguroc

seguroc

Soluciones en Seguridad
“EMPRESA DE SEGURIDAD PRIVADA SEGUROC S.A.”

CERTIFICADO

Se otorga el presente al Sr. (Sra.): RENZO BIANCATO SAMAME, por haber participado en
el “PROGRAMA DE ESTRATEGIA COMERCIAL SEGUROC”, con una duracion de 12 sesiones
de 4 horas, habiendo culminado satisfactoriamente.

Lima, 24 octubre del 2019

)

Daniel Pestano Esteban Proaiio Rafael Rocca
Gerente Ci ial E: ia Humana Director ia Humana Gerente General Seguroc S.A.
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ANEXO 3: Piezas de comunicacién

Para el Caso 1, se adjunta el siguiente material de la empresa Seguroc:

1. Balanced scorecard para medicién y control del &rea comercial
Presentacion que Renzo Biancato utiliz para comunicar el
lanzamiento de nueva estrategia comercial, en donde se contempla la
nueva forma de segmentacion, distribucion de cartera, medicion de
actividad comercial y estructura de comisiones.

Material de apoyo\Sustentos\Caso Seqguroc\Nueva Estructura

Comercial.pdf

2. Manual de ventas
Documento redactado por Renzo Biancato, junto con la gerencia
general de la compafiia, a través del cual se comunico de manera
detallada los pasos a seguir de cara a la realizacién de la venta B2B
consultiva.
Material de apoyo\Sustentos\Caso Sequroc\MANUAL DE VENTAS
SEGUROC v.1.pdf

3. Programa de capacitacion para la fuerza de venta.
Documento que sustenta la realizacion del programa que Renzo
Biancato incorporé como parte de la estrategia comercial, a través del
cual se buscé fortalecer las habilidades comerciales de la fuerza de
ventas.
Material de apoyo\Sustentos\Caso Sequroc\PROGRAMA
DESARROLLO DE VENTAS V1.pdf

4. Rebranding de la marca.
Presentacion desarrollada por la agencia de publicidad CONTENTTU,
en la que proponen a la empresa el cambio de imagen a través de un
nuevo logotipo.

Material de apoyo\Sustentos\Caso Sequroc\Propuesta logo final.pdf



about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank

5. Encuesta de satisfaccion del cliente
Estructura de encuesta para la medicion del nivel de satisfaccion,
principalmente de la cartera actual.
Material de apoyo\Sustentos\Caso Seguroc\Encuesta de Satisfaccion
del Cliente SEGUROC.xlsx

Para el Caso 2, se adjunta el siguiente material de la empresa Coney Park:

6. Brochures para la comunicacion del programa Coney Team Building
Para facilitar la comercializacion del programa en el sector
corporativo, Renzo Biancato encontr6 oportuno desarrollar brochures
para distribuirlos en los parques de diversiones ubicados en Lima.

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team

building\Brochure Coney team building.jpeg

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team

building\Brochure2 Coney team building.jpeq

7. Direccion de videos en donde se muestra el desarrollo de uno de los
programas realizados.
Junto con una agencia de publicidad, Renzo Biancato trabajo la
cobertura filmica de uno de los programas que Coney Team Building
ofrecié a la empresa Purina.
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
building\Video CONEY TEAM BUILDING PURINA.mp4
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
building\VIDEO DE PRESENTACION DEL PROGRAMA.mp4

8. Merchandising de regalo para los equipos corporativos que participan del
programa.
A los participantes se les entregaba merchadinsing de la empresa.
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
building\MERCHANDISING DEL PROGRAMAL1.jpg
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
building\MERCHANDISING DEL PROGRAMAZ2.ipg



about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
buildingMERCHANDISING DEL PROGRAMAZ3.jpg

9. Presentaciones de alto impacto.
Para las presentaciones al sector corporativo, Renzo Biancato
desarrollo, junto con una agencia de publicidad, una presentacion que
fue utilizada por el &rea que él lideraba para la comunicacion del
programa.
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso team
building\PRESENTACION ALTO IMPACTO CONEY TEAM
BUILDING.pptx

Para el Caso 3, se adjunta el siguiente material de la empresa Coney Park:

10. Material audiovisual comunicando la estructura de los eventos de
cumpleafios.
Renzo Biancato desarrollé un pequefio portafolio de videos
explicativos sobre las dinamicas que debian realizarse en cada evento
de cumplearios.

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\Estructura saludol.mp4

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\Estructura2.mp4

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\Estructura3.mp4

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\Estructura4.mp4

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\Estructuras.mp4



about:blank
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about:blank
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about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank

11.

12.

13.

14.

Manual operativo de la linea de negocio.

Documento en el que se especifica de forma detallada como debe
desarrollarse un evento de cumplearios en el parque de diversiones.
Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso
cumpleaiios\MANUAL DE CUMPLEANOS.pdf

Instructiva de cumplearios.

Documento guia detallando las funciones que debe cumplir el equipo
de operaciones del parque de diversiones, durante un evento de
cumplearios.

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso
cumpleafios\INSTRUCTIVA CUMPLEARNOS 2022-2023.pdf

Flyer de comunicacion interna.

Pieza grafica a través de la cual se comunica un beneficio para los
trabajadores de Coney Park.

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso
cumpleafios\FLYER DE DESCUENTO INTERNO.jpeg

Flyers de comunicacion en los puntos de venta.
Piezas gréaficas para facilitar la venta de los pagquetes de cumplearios,
en los parques de diversiones.

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleafios\comunic punto de venta 1.pdf

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanos\comunic punto de venta 2.pdf

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleafios\comunic punto de venta 3.pdf

Material de apoyo\Sustentos\Casos Coney Park\caso

cumpleanios\comunic punto de venta 4.pdf
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