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EGITARAUA 

• El poder de la planificación de las metas 
comerciales. 

• La herramienta de la segmentación y 
creación de perfiles de clientes. 

• Instrumentos y técnicas de abordaje de cada 
reto comercial. 

• KnowInn online: Ventas y Gestión comercial: 
procesos, competencias y metodologías. 

• Resolución de preguntas y dudas. 



1. El poder de la planificación  
de las metas comerciales. 



TAREAS VS. MISIÓN DEL PUESTO 





4. Las tres 

condiciones 

humanas 

Nicho 1 Nicho 2 

Nicho 3 Perfil 4 

Prospectos 

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



Matriz de mercado 
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PROSPECTAR 

CONOCER 

CONQUISTAR 

CAPTAR 

CRECER 

VINCULAR 

DEFENDER  

RETENER 

4 RETOS. 



 
3/ Instrumentos y técnicas de abordaje de 
cada reto comercial. 



Mapa empático 

ALEGRÍAS 

AGENDA DEL  

CLIENTE 

FUSTRACIONES 

RESULTADOS Y BENEFICIOS 

MOLESTIAS 

ACTIVIDADES 

1. Alegrías NECESARIAS:   
Esencial para la solución 
 

2. Alegrías ESPERADAS:   
Estamos acostumbrados 
 

3. Alegrías DESEADAS:   
Encantaría tener 
 

4. Alegrías INESPERADAS:   
Van más lejos 

1. FUNCIONALES:   
Tareas específicas 
 

2. SOCIALES: Quedar bien ganar 
poder status 
 

3. PERSONALES EMOCIONALES:   
Estado emocional 

1. Efectos secundarios 
Aburrirse 
 

2. Obstáculos: Quedar bien 
ganar 
 

3. Riesgos: Quedar mal 

 
Problemas que soluciona la propuesta de valor. 



PROSPECTAR CAPTAR CRECER DEFENDER 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 

• DAFO mixto 
• Posicionamiento 

diferencial 
• Matriz de mercado 
• Planificación 4 ejes 
• Check list señales + 

Alertas Google y RRSS 
• Alianza Echeneidae 
• Guion telefónico y de 

mail 
• Mapa empático 
• Metodología SPIN 
• M.C.I. mapa crítico de 

intereses + SABONE 
• Comité de compras y 

circuito de decisión 
 
 
 
 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 

• Check list de las no 
conformidades, 
incidencias más 
repetitivas 

• Diseñar compliance 
preventivo o 
compensatorio 

• El error estratégico 
• Proceso de atención de 

no conformidades 
• Desarrollo de 

conciencia de 
satisfacción 
 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 

• Valor de cliente 
• Planificación de 

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

• Pirámide maridal 
 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 

• Asunto/persona 
• Minidiccionarios segmentados 
• Guion telefónico y de mail 
• 60b- Elevator Pitch de Grupo Bentas 
• Storytellling 
• Mapa empático 
• Metodología SPIN 
• Método DOS 
• M.C.I. mapa crítico de intereses + 

SABONE 
• Comité de compras y circuito de 

decisión 
• Esquema de una propuesta de valor 
• Demostración C.V.B. 
• Clasificación y respuesta óptima 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 prácticas de la 

entrevista comercial. 



PROSPECTAR: 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 

• DAFO mixto 
• Posicionamiento diferencial 
• Matriz de mercado 
• Planificación 4 ejes 
• Check list señales + Alertas Google y RRSS 
• Alianza Echeneidae 
• Guion telefónico y de mail 
• Mapa empático 
• Metodología SPIN 
• M.C.I. mapa crítico de intereses + SABONE 
• Comité de compras y circuito de decisión 
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CAPTAR: 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 
• Asunto/persona. 
• Minidiccionarios segmentados. 
• Guion telefónico y de mail. 
• 60b- Elevator Pitch de Grupo Bentas. 
• Storytellling. 
• Mapa empático. 
• Metodología SPIN. 
• Método DOS. 
• M.C.I. mapa crítico de intereses + SABONE. 
• Comité de compras y circuito de decisión. 
• Esquema de una propuesta de valor. 
• Demostración C.V.B. 
• Clasificación y respuesta óptima 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 prácticas de la entrevista comercial. 
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CRECER: 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 
• Valor de cliente. 
• Planificación de recontactos para 

trabajar mapa de temperaturas en la 
relación con el cliente (M.T.R.C.). 

• Pirámide maridal. 
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DEFENDER: 

• PROTOCOLOS. 
• TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS: 
• Check list de las no conformidades, 

incidencias más repetitivas. 
• Diseñar compliance preventivo o 

compensatorio. 
• El error estratégico. 
• Proceso de atención de no conformidades. 
• Desarrollo de conciencia de satisfacción. 

 





VENTAS Y GESTIÓN COMERCIAL: PROCESOS, 
COMPETENCIAS Y METODOLOGÍAS 

ONLINE:  
5 y 22 oct., 5 y 20 nov.,  

2 y 16 dic. 



Objetivos 
• Definir y desarrollar un proceso de gestión comercial eficaz, alineando la estrategia, la táctica y la 

operativa para conseguir resultados.  Definir un plan de acción personalizado para abordar la 
mejora de la gestión comercial y empezar a implantarlo durante la formación. 

Temario 
• Desarrollar procedimientos para alcanzar con éxito una óptima gestión comercial que nos permita 

orientar y asesorar al cliente, identificar y analizar sus necesidades, mediante la aplicación de 
técnicas de gestión oportunas. 

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

• Determinar pautas de actuación que favorezcan el contacto con los clientes potenciales. 
• Identificar los elementos a tener en cuenta en la estrategia de comunicación 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 gestión 

comercial y el proceso de negociación. 
• Identificar a los y las interlocutoras , visibles y no visibles, sus intereses, perfil y estilo. 
• Presentar un modelo de éxito en la preparación de las entrevistas y la negociación. 

 

VENTAS Y GESTIÓN COMERCIAL: PROCESOS, 
COMPETENCIAS Y METODOLOGÍAS 



IZEN-EMATEA / INSCRIPCIÓN 
https://www.euskalit.net/es/knowinn.html 

tgarcia@euskalit.net  

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



