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El poder de la planificacién de las metas
comerciales.

La herramienta de la segmentaciony
creacion de perfiles de clientes.

Instrumentos y técnicas de abordaje de cada
reto comercial.

Knowlnn online: Ventas y Gestion comercial:
procesos, competencias y metodologias.

Resolucion de preguntas y dudas.
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1. El poder de la planificacion
de las metas comerciales




TAREAS VS. MISION DEL PUESTO




2/La herramienta de la segmentaciony
\ creacion de perfiles de clientes:

;ése puede y debe seleccionar a los clientes?
£ Matriz de pareto y definicion de retos |
comerciales




Como abordar las medianas empresas y perfiles de clientes y
nichos, a través de la matriz de pareto.

Nicho 3 Perfil 4

Prospectos
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Matriz de mercado

Matriz del mercado actual
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4 RETOS.

PROSPECTAR
CONOCER

DEFENDER
RETENER

CONQUISTAR
CAPTAR

CRECER
VINCULAR




3/ Instrumentos y técnicas de abordaje de
cada reto comercial




Problemas que soluciona la propuesta de valor.

Mapa empatico

RESULTADOS Y BENEFICIOS

Alegrias NECESARIAS:
Esencial para la solucion

ACTIVIDADES

ALEesl 2. Alegrias ESPERADAS:

Estamos acostumbrados

1. FUNCIONALES:
Tareas especificas 3. Alegrias DESEADAS:
Encantaria tener

2. SOCIALES: Quedar bien ganar AGENDA DEL
poder status CLIENTE 4. Alegrias INESPERADAS:

Van mas lejos

3. PERSONALES EMOCIONALES:
Estado emocional FUSTRACIONES

MOLESTIAS

Efectos secundarios
Aburrirse

2. Obstaculos: Quedar bien
ganar

3. Riesgos: Quedar mal



Reto 1

Reto 5

PROSPECTAR CAPTAR

Reto 3

» TECNI

* PROTOCOLOS.

CAS Y HERRAMIENTAS:
DAFO mixto
Posicionamiento
diferencial
Matriz de mercado
Planificacion 4 ejes
Check list senales +
Alertas Google y RRSS
Alianza Echeneidae
Guion telefénico y de
mail
Mapa empatico
Metodologia SPIN
M.C.I. mapa critico de
intereses + SABONE
Comité de compras y
circuito de decision

* PROTOCOLOS.
 TECNICAS Y HERRAMIENTAS:
e Asunto/persona
* Minidiccionarios segmentados
* Guion telefénico y de mail
¢ 60b- Elevator Pitch de Grupo Bentas
Storytellling
* Mapa empatico
* Metodologia SPIN
Método DOS
* M.C.I. mapa critico de intereses +
SABONE
e Comité de compras y circuito de
decision
e Esquema de una propuesta de valor
e Demostracién C.V.B.
* Clasificacion y respuesta éptima a las
objeciones
¢ D.C.O.: Documento Comparativo de
Ofertas.
e Plan de concesiones
¢ Condicionamiento de precio
* Técnica de cierre
¢ Flujo de seguimiento de un presupuesto
e Check list de buenas practicas de la
entrevista comercial.

* PROTOCOLOS.

* TECNICAS Y HERRAMIENTAS:

* Valor de cliente

* Planificacién de
recontactos para
trabajar mapa de
temperaturas en la
relacion con el cliente
(M.T.R.C.)

e Pirdmide maridal

Reto 4

* PROTOCOLOS.
« TECNICAS Y HERRAMIENTAS:
e Check list de las no
conformidades,
incidencias mas
repetitivas
 Diseflar compliance
preventivo o
compensatorio
El error estratégico
* Proceso de atencion de
no conformidades
Desarrollo de
conciencia de
satisfaccion




Reto 1

PROSPECTAR:

* PROTOCOLOS.
* TECNICAS Y HERRAMIENTAS:
* DAFO mixto
* Posicionamiento diferencial
* Matriz de mercado
* Planificacion 4 ejes
* Check list sefiales + Alertas Google y RRSS
* Alianza Echeneidae
* Guion telefénico y de mail
* Mapa empatico
* Metodologia SPIN
* M.C.l. mapa critico de intereses + SABONE
* Comité de compras y circuito de decision




* PROTOCOLOS.

* TECNICAS Y HERRAMIENTAS:

* Asunto/persona.

* Minidiccionarios segmentados.

* Guion telefénico y de mail.

* 60b- Elevator Pitch de Grupo Bentas.

* Storytellling.

* Mapa empatico.

* Metodologia SPIN.

* Método DOS.

* M.C.l. mapa critico de intereses + SABONE.

* Comité de compras y circuito de decision.

* Esquema de una propuesta de valor.

* Demostracion C.V.B.

* Clasificacion y respuesta 6ptima a las objeciones.
* D.C.O.: Documento Comparativo de Ofertas.
* Plan de concesiones.

* Condicionamiento de precio.

* Técnica de cierre.

* Flujo de seguimiento de un presupuesto.

* Check list de buenas practicas de la entrevista comercial.

Reto 2

CAPTAR:
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* PROTOCOLOS.

* TECNICAS Y HERRAMIENTAS:

* Valor de cliente.

* Planificacion de recontactos para
trabajar mapa de temperaturas en la
relacion con el cliente (M.T.R.C.).

* Piramide maridal.
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Reto 4

* PROTOCOLOS.

* TECNICAS Y HERRAMIENTAS:

* Check list de las no conformidades,
incidencias mas repetitivas.

* Disefar compliance preventivo o
compensatorio.

* El error estratégico.

* Proceso de atencidon de no conformidades.

* Desarrollo de conciencia de satisfaccion.
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VENTAS Y GESTION COMERCIAL: PROCESOS,

COMPETENCIAS Y METODOLOGIAS
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VENTAS Y GESTION COMERCIAL: PROCESOS,
COMPETENCIAS Y METODOLOGIAS

Objetivos

*  Definir y desarrollar un proceso de gestion comercial eficaz, alineando la estrategia, la tacticay la
operativa para conseguir resultados. Definir un plan de accién personalizado para abordar la
mejora de la gestion comercial y empezar a implantarlo durante la formacion.

Temario

* Desarrollar procedimientos para alcanzar con éxito una dptima gestion comercial que nos permita
orientar y asesorar al cliente, identificar y analizar sus necesidades, mediante la aplicaciéon de
técnicas de gestion oportunas.

*  Adquirir conocimientos en técnicas de negociacion comercial y desarrollar habilidades para
negociar con la clientela y resolver conflictos.

* Determinar pautas de actuaciéon que favorezcan el contacto con los clientes potenciales.
* |dentificar los elementos a tener en cuenta en la estrategia de comunicacion con el cliente.

*  Especificar adecuadamente, los pasos a dar en la venta, teniendo en cuenta las necesidades del
cliente.

* Implementar las diferentes técnicas y herramientas necesarias para alcanzar con éxito la gestion
comercial y el proceso de negociacion.

* Identificar a los y las interlocutoras, visibles y no visibles, sus intereses, perfil y estilo.
*  Presentar un modelo de éxito en la preparacion de las entrevistas y la negociacion.
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IZEN-EMATEA / INSCRIPCION

https://www.euskalit.net/es/knowinn

.html

tgarcia@euskalit.net

KUDEAKETA AURRERATUA

EUSKALIT

GESTION AVANZADA

QUIENES SOMOS > FORMACION > DIAGNOSTICOS Y EVALUACION > BUSCADORES DE BUENAS PRACTICAS »

Cursos Knowlnn

knowInn

Prestakuntza eta Kudeaketa
Metodologien Ezarpena

Formacién e Implantacion
de Metodologias de Gestién

2020

9
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Knowlnn es la metodologia desarrcllada por EUSKALIT para el aprendizaje y la implantacion de metodologias de

gestion. Se basa en el autoestudio, la puesta en pracfica y el intercambio de experiencias, y tiene como objetiva final
aplicar las herramientas de gestién méas avanzadas para que las organizaciones sean méas efectivas y competitivas.

El programa Knowlnn esta dirigido sobre todo a personas de gerencia, directivas y de perfil técnico de todo tipo de
organizaciones. Se recomienda que participe el maximo nimero posible de personas de la organizacion con capacidad
de toma de decision en la materia de cada curso, para que reciban la formacion necesaria y tengan la cportunidad de
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15-09-2020
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