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;Podrias decirme, por favor, qué camino debo
seguir para salir de aqui? -Esto depende en gran
parte del sitio al que quieras llegar, dijo el Gato.
No me importa mucho el sitio, respondio Alicia.
Entonces tampoco importa mucho el camino que

tomes, le contesto el Gato.

(Lewis Carroll)







sDonde estoy poniendo el foco?

Lo que me preocupda
No es mi responsabilidad

,  CiRCULO DE

ldeas, palabras, creencias,
acciones de los demads y sus
consecuencias

Actitud REACTIVA

El camino me lo marca el
entorno

Es miresponsabilidad  ~_—"
Mis acciones, conductas,

ideas, palabras,

consecuencias de lo que yo
hago

Actitud PROACTIVA

El camino lo defino yo

PREOCUPACION

CiIRCULO DE
INFLUENCIA




1. Primero pensar, después hacer.
2. Hacer con foco y contundencia
3. Una vista al proceso comercial

4. Ingredientes del plan de accién comercial



Hay que pensar como hombre de accidn y
actuar como hombre pensador.

(Henri Bergson)




Distintos Niveles de Perspectiva
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Ref2 Javier Sastre
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Mision y Visidn
Mapa de Negocios

Objetivos

Estrategia

Ejes estratégicos




Pensar implica que:

« Se han identificado uno o varios negocios donde actuar

« Se han idenftificado las ventajas competitivas en los negocios vy
estrategias para hacerlas valer

* Se han marcado objetivos

* Hay un presupuesto y recursos asignados

 Se han identificado las acciones clave



ACer con FOCO
-




ACTUAR CON FOCO Y CONTUNDENCIA

v No es el momento de pensar

v Es el momento de ejecutar

v Sigue el plan

v' Poner foco en mejorar cOmo hacemos las cosas
v Visualiza el resultado final y los beneficios

v Sigue el plan

v’ Persistencia: los habitos cuestan de implantar

v Y...Sigue el plan



Etapas del Proceso de ventas

Prospectar

_—

Determinar Necesidades

Negociar
Cierre
Fidelizacion




BAJANDO EL PROCESO COMERCIAL A LA ACCION

FASE
Tarea

Objetivo fase

Material de Apoyo

Método

Gestion y Control

EL PROCESO COMERCIAL EFECTIVO

Identificacion

1 SENALIZACION

Concertacién

2 NEGOCIACION

Anilisis de Necesidades

Cierre

3 GESTION

Revisién/Entrega

Gestion del Cliente

Obtener informacidn de decisores para

llamada de concertacion
Optimizacion de Tiempo

Recoger informacion de interés
y actualizar datos
Distinguirnos

Conseguir entrevista con decisor|

Identificar/Analizar
necesidades con Cierre o
Precierre

Cualificarnos

Compromiso/contrato/p
edido
Fidelizarnos

Cliente satisfecho
Nuevo cliente por referencia
Participar en la entrega

Venta cruzada
Retencion
Fidelizacion y
ampliacidon de gama

Presentacion de empresa (corporativa)

Oferta de captacion

Carta/mail de presentacion
Propuesta de Valor
Guidn Llamada (indagacidn)

Ficha de Info del cliente
IAgradecimiento y cierre
prdéxima visita

Oferta Personalizada

Oferta a Medida
incluyendo ROl 'y
Beneficios

Historico de Cliente
(feedback positivo)

Ficha de cliente
Plan Clienting

Listados, Linkedin, basqueda por
sectores o google, web, puerta fria, etc

Llamada telefénica(n? x dia)

Visita preparada (n2 x
semana)

Entrevista Estructurada
(n2 x semana)

Visita o llamada en la entrega
Repaso de condiciones (para
verificar cumplimiento
lespectativas)

Visita, Llamada o
correo programados

Seguimiento de diario de actividad
Lista de 100 potenciales/histéricos

Seguimiento ofertas presentadas
Seguimiento de prospectos lista 100

Ficha de cliente, CRM, BI
Plan clienting seguimiento

Baja de prospectos en lista 100

CAPTACION

FIDELIZACION




4 Ingredientesdel I
PAC




PAC-PLAN DE ACCION COMERCIAL




Video "De la idea a la accidon en 6 pasos”

https://www.subscribepage.com/q4h8z5



https://www.subscribepage.com/q4h8z5

BENEFICIOS DE UN PLAN DE ACCION COMERCIAL

v Clarifica lo que hay que hacer hoy para conseguir
un resultado futuro

v’ Reduce el estrés que provoca la indefinicion
v Elimina la improvisacion

v' Aporta indicadores de accidon

v’ Se puede compartir-comunicar

v Motivador: sensacion de avance y logro

v’ Persistencia: los habitos cuestan de implantar

v’ Evita la procrastinacion
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