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Curso como elaborar un plan de empresa. Septiembre 2014

Caso práctico vendas.
Carla e Max remataron os seus estudos de deseño gráfico, e despois de traballar para algunhas empresas decidiron crear a súa propia empresa de deseño. Os seus clientes serían empresas que precisasen casi calquer servizo de deseño:

· Ferramentas de comunicación: catálogos, cartelería para publicidade, etc. 
· Ferramentas gráficas para a venda:Deseño de packaging, expositores, etc

· Outros servizos: Deseño de imaxen corporativa, páxinas web, etc.

Ademáis estableceron acordos con outras empresas relacionadas como imprentas para poder ofrecer un servizo o máis completo posible.

Para conseguir clientes , comezaron a realizar visitas comerciais . Antes de nada prepararon moi ben as súas presentacións. Unha presentación da empresa, a súa experiencia anterior, e tamén pensaron que era importante levar ben aprendido todo o que sabían facer, seguramente habería algo de todo aquelo que ao cliente lle interesaría. E por suposto, mostras dos mellores traballos que tiñan realizado anteriormente para que os posibles clientes puidesen ver do que eran capaces.
Pero resulta que despóis de moitas visitas e moito tempo e cartos gastados,  esta estratexia non lles está a dar os resultados esperados. Levan visitadas xa moitas empresas e só algunha delas mostrou algún interés.
¿Qué é e o que pode estar fallando nesta estratexia de vendas?

¿Qué poderían facer Max e Carla para mellorar a eficiencia das súas visitas comerciais?

