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iniciativa y flexibilidad

vocacion de servicio

‘ ?ficiencia y productividad



cvender?



VENDER

proceso de comunicacion
para comprender las
necesidades potenciales del
comprador

y satisfacerlas con los
productos y servicios del
vendedor,

pero creando una relacion
permanente y duradera
entre ambas partes

pregunto

doy confianza

establezco
relaciones



el reto

lograr los resultados de negocio
(ingresos, margen)

alineando los objetivos comerciales
(captacion, desarrollo de cartera, nuevos
productos y servicios, fidelizacion)

con la ejecucion de las actividades
comerciales (plan de cuentas,
sistematizacion de interacciones, gestion
de leads, coaching, etc.)



Ia estrategla

venta relacmnal y consultlva
soluc-lones mtegrales
especializacion sectorial
complementariedad de canales

experiencia consistente






tension

impulso

necesidad

ciclo
motivacional

conducta
equilibrio

satisfaccion



la motivacion
no depende
sOlo del salario

(pero...)



¢calidad o volumen?

X X

puntos/venta = funcidén ( margen,
esperanza de vida, costes de provision, etc. )

modula los euros/punto por objetivos,
aceleradores, bonus / malus CEX, etc.



seguridad responsabilidad

motivacion
relaciones emocional

celebrar

desafios exito



Estrategia

1

enfoque en el individuo

capacitar en las principales actitudes
de ventas, habilidades y técnicas

autoresponsabilidad

celebrar el éxito



Estrategia

1

enfoque en el individuo



tipos de personalidad

2

3

4

Perfeccionista

Ayudador
Alcanzador

Individualista

6

8

Observador

Jugador

Lider

Tranquilo



conversaciones

para mejorar/desarrollo

asunto delicado

censurar

seguimiento



Estrategia

capacitar en las principales actitudes
de ventas, habilidades y técnicas



capacitacion



claves comerciales

empresa

=

Resp. comercial

/4

conocimiento empresa

conocimiento del negocio

|
conocimiento del producto y de la actividad

Inteligencia comercial

< el arte de vender: ;2. trust and time )

< actitud >
|

( entusiasmo )

planificar y establecer objetivos )

fomentar habito de felicitar )

aguantar malas rachas: déjalos tranquilos )




precio producto

no todo depende del

el vendedor
mercado

los competencia

clientes



Estrategia

autoresponsabilidad









Lo que si depende del vendedor

1 Conocimientos técnicos
2 Conocimientos culturales
3 Actitud ante el cliente

4 Personalidad

6

Motivacion por el trabajo

Esfuerzo individual
Aprendizaje

Orientacion al éxito
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Conocimientos
culturales
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Estrategia

4

celebrar el éxito






gracias




