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Me presento

‘ 4 fuerza .

comercial e Rafael Machin Martinez
Director Catedra Excelencia Comercial

74

CEO Fuerza Comercial Consultoria

https://www.linkedin.com/in/rafaelmachin/

rfuerza
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¢ POR QUE ESTAMOS AQUI?
REA EXION-ACCION

=fuerza
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LA
PREGUNTA

¢Quién esla personamas importante de Vuestros
Negocios?

¢/ POR QUE?

Confidencial — Pag.4 www.uam.es — www.fuerzacomercial.es ' A
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cYquién esel cliente?

El BANT
Budget (TengaDinero)

Autority (Decida)
Necesity (Io Necesite) del DECISOR

Time frame (Ahora)

Cuando es un decisor de empresa hay que trabajar el BENEHCIO parala
empresa....y para B

=fuerza

o , : comercia
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Pero... ;Como ESH_CLIENTEDHE_20177?

(todo esta siempre cambiando)

=fuerza
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CASILoUNICO que
PERMANECE es el CAMBIO

VUCA

volatilidad, incertidumbre (uncertainty en inglés), complejidad y ambigiedad

=fuerza

comercial
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¢ Qué PERMANECE?

La ESENCIAde SERELEGIDO

Objetivo de toda Empresa
Objetivo de toda Persona

-

Objetivo de todo Distribuidor

-

=fuerza

comercia
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42 REVOLUCION COMERCIAL
“CUSTOMER POWER”

PORFIN PODEMOS TENRR ..

LOQUE QUEREMOS
CUANDOLOQUEREMOS
DONDE LOQUEREMOS
CUANTO QUEREMOS

Yaun BUEN PRECO....

=fuerza

comercia
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LOQUE TENEMOS HOY ...

SUPERCLIENTES !

¢ Como SON?

=fuerza
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« CADAVEZMAS EXIGENTES
« CADAVEZMASINFORMADOS
« CADAVEZMASINFELES
« MAS PROFESIONALES

e y sobretodo......

rfuerza

comercial
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....MAS DIGITALES

Fuente INE.: Personas que han comprado alguna vez a través de Internet en Espana
Jun 2017

80,0
70,0
50,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0
0,0

¥

68,2

¥

Edad: De 162824 Edad:De25a34 Edad:De35zdd Eded:Ded5a54 Edad:DeS55az64 Edad:DesSaid
anos ahos anos anos anos anos
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LOSSUPERCLIENTES NECESITAN ser ATENDIDOSpor. ..

.. .oUPERCOMERCIALES !

(¢,Personas o Canales?)

http://www.foroexcelenciacomercial.es/

Confidencial — Pag.13

8° FORO de EXCELENCIA COMERCIAL

SUPERCOMERCIALES »“ Canales fisicos y digitales de SUPERVENTA"

Sabes qué son Supercomerciales? [Hablamas de personas o Hablamos de canales NOMB

Supercomerciales? 5i quieres descubririo te invitamos al Foro de Ia Catedra de

Excelencia Comercial de la Universidad Auténoma de Madrid, que se celebrara ef

proximo 16 de Noaviembre

APELL)

TELEFQ

ercomerciales reales de empresas como IKEA, Vodafone, VO Banco,

www.fuerzacomercial.es

4 fuerza
comercial
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PREGUNTA

¢AVMENAZAS u
OPORTUNIDADES ?

comercial
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LAQUE CAMBIA en
BENEFCIOde SU
ENTORNO

¢Agué seADAPTA?

Alas NECESDADESde SUS
CLIENTES

(Tenderos y Malls afnos 70)

Confidencial — Pag.15

¢ Qué EMPRESA ESLAQUE SOBREVIVE?

www.fuerzacomercial.es

=fuerza
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DARWINISMO
COMERCIAL

ADAPTACION

LoUnico que
permanece es el
CAMBIO !
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3 e Wt e P 1 AR vt & S e IpUTIUS ey Wl W W O W

ED economia Digital IMPRESCINDIBLE’ NECESARIO‘ l]TIL’ TRENDS | Q

| LOS SUPERMERCADOS DIA DECLARAN LA GUERRA A AMAZON

Los supermercados DIA declaran la
guerra a Amazon

J

El grupo distribuidor abre dos tiendas on line para vender cosméticos y oportunidades;
el gigante estadounidense activo en Espaiia el mes pasado un supermercado digital

pas—— ¢ 11 =]

Economia Digital
[*1 06/10/2015 © 17:04 horas

DIA lanzara en diciembre la venta on line de los N WA
' MAS PARA APRENDER
/o fifé

eria de su division Clarel y potenciara la pagina de

= 06107200156 17:04 horas

3 <n 1l
uctos de gran consumo. Ampliar3, de este modo, \ WA
o incipiente en el que acaba de desembarcar el O j oy
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Este articulo es posible gracias a tu apoyo. Hazte socio/a y aytidanos a

El nuevo aliado de Amazon:los
supermercados DIA
W Twirrean | ICSENE ror Ara Rodriguez W el 19 de septiembre de 2016, 17:37

Esta alianza supondra un duro golpe para los grandes establecim

frescos. 19 de septiembre de 2016, 17:37

rfuerza

comercial
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3 noviembre, 2017

Alianza Entre Walmart Y Google Para Poner En Jaque
A Amazon

El estadounidense Walmart. numero uno mundial de 1a distribucion. se asociara a partir de
4 fUerzZa

comercial

www.fuerzacomercial.es Consultorfa
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SUPERCANALES

No assisted Store . Robert llijason en Viken.

|A para Venta Industrial ¢Sereemplazaran los vendedores de Empresa?
Showrooming tu aliado para vender online y Offline

Supermercados Virtuales (Tesco-Homeplus, Korea)

Videoventa (Fiat, Esparia)

Homebuying (Amazon Fresh, USA)

B2B Online (Amazon Business)

Grandes Superficies de Realidad Aumentada (1one, China)

5\

Home plus

Confidencial — Pag.20 www.fuerzacomercial.es
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¢ Como MEJORAR?

‘L ADEFINICION de LOCURAESHACER
LAMISMA COSAUNA Yy OTRAVEZ
ESPERANDO OBTENER RESULTADOS
DISTINTOS”

Albert Einstein

=fuerza

o , : comercia
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H CLIENTE2017
¢Que hacer para que nos elija?

"Al final,
O eres diferente
s Al O eres barato’

.....

Guy Kawasaki

=fuerza

o , : comercia
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VALOR
¢Esaqui el PRECIO lo masimportante?

“Sublimotion” Ibiza. 1.600 € cubierto
comerC|aI
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DIFERENCIACION

SRDISTINTOSYy MEJORES
y HACERsus VIDAS y SUS EMPRESAS
DISTINTASy MEJORES
(El CLIENTEes el que te DIFERENCIA!T)

=fuerza

o , : comercia
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DIFERENCIACION

' 4 b

INNOVACION SOLUCIONES ~ PERSONALIZADAS para cada CLIENTE

Centrada en dar VALORalcliente VENTACONSULTVAY CONSEJO
(B°, Calidad de Vida, Calidad de Vida con B°) VS
PRECIOy COMODIDAD
=fuerza
comercia
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1. SOLUCIONES (INNOVACION)
DIFERENCIACION....POR LO QUEDA VALOR el CLIENTE

SOLUCIONES para EMPRESASson las gue tienen
Impacto en la Cuenta de Resultados..... EIROl

¢Como impactan VUESTRAS PROPUESTAS de VALOR en
el negocio de nuestros clientes y en ROI de su inversion
con vosotros? ¢ Ponéis el ROl en vuestra propuestas?

=fuerza

o , : comercia
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1. SOLUCIONES (INNOVACION)
DIFERENCIACION.....POR LO QUEDA VAL OR el CLIENTE

SOLUCIONES para PERSONASson las que tienen
Impacto en la mejora de la VIDA de nuestros clientes

¢ Como impactan VUESTRAS PROPUESTASde VALORen
la VIDA de clientes?
¢Lashace mas sencillas?¢ Ludicas? ¢ Comodas?
cFaciles?...
¢L.eshaces MAS HELICESvuestro trabajo?

=fuerza

o , : comercia
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PERSONALIZADAS para cada CLIENTE

¢ Qué CANAL ELEGIRABELCLIENTE?

Elque le dé MASVALOR !

CLIENTE EXPERTOValor COMODIDADYPRECIO
CANAL INTERNET
(Movil - PLATAFORMAS)

CLIENTENO EXPERTO Valor CONSEJO0 CONSULTORIA
CANAL PERSONA(NTELIGENCIA)
(MOvil - VIDEOVENTA)

=fuerza

o , : comercia
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2. PERSONALIZADAS!!!
(personas)

PARATRIUNFAR . . .
UNA GRAN DIFERENCIA
RESTU
LIDERASH_CAMBIO!!!

=fuerza
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“Lapersonaes el 90% de la Ventaja Competitiva de las Empresas”

PHILIP KOTLER

AMERICAN MARKETING AUTHOR, W
CONSULTANT, AND PROFESSOR _

rfuerza

comercial

www.fuerzacomercial.es Consultoria
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No solo que nos elija... Tenemos
que HACER FANS!!!

FANes un cliente que nos eligeuna

_ FAN I
y otra vez, por encima de todoy de
todos..
CLIENTEASIDUO
Compraasiduamente

CLIENTE
Nos compra por 22 vez

COMPRADOR
Nos comprapor 12 vez

PROSPECTO
Cualificado.: Nos interesa

%I%F?J?Vot'bl . FL SECRETOde HACERFANS..
enfiticado.. susceptive de ... ESSER FANS de NUESTROS I

comprar

4 fuerza
comercial
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¢ Como CONSEGUIRHACER FANS?

Los Lovemarks
BRANDS LOVEMARKS Lovemark es una filosofia de negocios que defiende Kevin
Low Love High Love Roberts (CEOMundial de Saatchi & Saatchi).

High Respect High Respect

Es UN ELEMENTO de POSICIONAMIENTO gque va mas alla de la
razon (top of mind) llega a la mente y a tu corazdn, generando
una conexion, un vinculo de afinidad tan grande, que logra que
FADS los consumidores tengan una lealtad incondicional hacia lamarca

High Love
Low Respect

PRODUCTS
Low Love
Low Respect

LAPERSONAes el PRINCIPAL ELEMENTOdel
LOVEMARK !!!

RESPECT

rfuerza

comeroal
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¢ Quétenemos gque “CONQUISTAR” del
cliente para hacer FANS ?

comerC|aI
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El Objetivo final

v,;hga : Gusy NC..(A,.;; Cuando necesite algo
/ e 7 z _\n ¥ ) i
1y | @“"”'I?fﬂ“ do B v,, i relativo a nuestros

’L—_- Wikson ; @

BT g e ‘ Y\ productos y servicios. ..
y @ | siempre debe pensar

K <= | panpaip {8

ey » PRIMEROen nosotros !!!

\ (LA T

rfuerza

comerC|aI
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TENEMOS QUE CAMBIAR de ORGANIGRANA.. ..

DIRECCION I
PRODUCCCION I ADMINISTRACION I COMERCIAL I

« Compras  Contabilidad » Marketing
* Fabricacion * Finanzas * Ventas

- Calidad * Recursos Humanos * Recepcion
« |1+D o IT

=fuerza

o , : comercia
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..A CLIENTEGRAMA

Vigje del Cliente
SUEXperiencia con nosotros debe ser

EXCH BENCE! !
Recepcion =~ Comercial Operacione Administracion  Postventa
S
3Lg(|)|i|l3||inEtlu
BIENVENIDO ' ENTENDIDO ' 22 0~ FACTURADO ENCANFADO !
COMPRENDIDO prociowow)  gesrionane  FANATIZADO !
DIRECCION =

Impulsores

B + S5
Embajadores *Z%

o

—

Confidencial — Pag.36 www.fuerzacomercial.es
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¢ Qué MAS PODEMOS HACER para
TRIUNFAR con este NUEVO
ENTORNQO?

=fuerza

o , : comercia
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4 Psdel Supercomercial

+ Propuesta de Valor

Proceso Comercial

+ Personas

Prospeccion, prospeccion, prospeccion

> W E

=fuerza

o : comercia
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1. PROPUESTAde VALOR

¢ QUEPROPONEMOS. . .paraser ELEGIDOS?

¢ Cual es el Objetivo de toda EMPRESA?
¢ Cudl es el Objetivo de toda PERSONA?

¢, Cudl es el Objetivo de todo
DISTRIBUIDOR?

=fuerza

o , : comercia
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¢CARACTER
VENTAJAS COMPETITIVAS
O PROPUESTAdeVALOR?

rfuerza

comercial
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“Herramientas Comerciales”

Rafael Morales
Consultor Senior en Mejora de Ventas

Experto en Pymes

https://www.linkedin.com/in/rafael-morales-juan-b8582b70/

=fuerza

comercial
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¢ Como es vuestra Propuestade Valor?

HERRAMIENTA VENTAJAS COMPETITIVAS - FROPUESTA de VALOR I
Ejem plo.: Em presa Suministro Material de Oficina = :-E-.-E In 1A 4 fuerza
MALERICLA comercial
CARACTER[STICAS BENEFICIOS [VENTAJAS COMPETITIVAS) PROFUESTA de VALOR {INTERES

MANIFESTADD por =l CLIENTE]

MAS DE 20 AROS DE EXRERIEN ClA EN EL MERCA DO DEL
SUMINISTRD DE DRCINA

-

SEGURIDAD, EVITAR TEMORES y GARANTIA =n SU SERVICHD X

W R

0

[
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2. PROCESO

LAVENTAde EXITO SIGUEuUn
PROCESO (infalible)

METODOLOGIA

(la suerte no existe)

Enfocado en el cliente
No improvisado

Aplicado acada cliente
Comerciales Excelentes Trabajado en equipo

+ Procesos Excelentes Enmejora Continua
= Resultados Extraordinarios

' "4 fuerza

comercia
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CEEI
;-F VALENCIA

¢ COmMo es vuestro Proceso Comercial?

Taller

“El Proceso Comercial Perfecto” Esqguema Captacion Empresas

Procesos excelentes + Vendedores excelentes = Resultados extraordinarios

FASE 1.- SENALIZACION 2.- NEGOCIACION 3.- GESTION

o o Fidelizacidn
Tareas Identificacién Concertacion Ne‘:::gz;es Neéo:r'f:m” Seguimienta M;";:E:LE”F;W
Objetivo
Material
Apoyo
Método
Gestiony Control
E{uerza
www.fuerzacomerciales Cumerc|a|
Confidencial — Pag.44 www.fuerzacomercial.es



http://www.fuerzacomercial.es/

FASE 1 - PREPARACION
ACTIVIDAD Cuemiidficncion F———
| DBIETIVOS) INTERES MUESTRO)| A TERO S|

Oiftencian informadan de

£ EmpnEss § decisones paire ) s
Tarea CLLALIE .:;.r.:.:w Visita negaociacian

Com s guwir

 Nmmds de concertacan

Proceso Captacion y Gestion EMPRESAS

2.- CAPTACION

Mmoo
Arelisis - Fropusste,

Recoper Woomsidndes
prira Plizgza, Plzivtilis
U it

L —

A D

CERRAR

(B2By B2D)

3.- GESTION

=] Rerfaiolizaicon
] FETERICIN]

Ch=nt=
Satisfechay
nuw=wa Chente

Retencion y
ampliacian

| Re fmireinidial) FemE
Material Apoyo Ficha de Chente Carta de Preparacion Ficha de Chente 2 Oferta a Medida Er::l.u::_t:: TCIH de Clhi=nte=
Armwmentario Arzumentaris 2 eI Cerrada
Liamada {Indazacian|
: =rne ST, Visita, llamada,
Metodo e _LHE'E';DD' Visita preparada {1 Visita Visita] 1 e
REFERENCIAS, Informes Liamada Tel=fanica wincenal???) preparada ensual 777 CoITED
Sectoriales, asociadonss 9 = { 1 mansual = Programadas
profesicnales, =tc

'.-'.-'.-I

Gestion v Control Esguimisnto de Sestionss =n Clients

&lta Prospectos Top 100

Confidencial — Pag.45

Se=guimisnto de ofertas presentadas
Eeguimisnto Prospectos Top 100

www.fuerzacomercial.es

FICH& de CLIEWTE - CRM, Bl

Baja de Prozpectos Top 100

W4 tuerza
comercial

Consultoria
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CEEI
; VALENCIA

Proceso Captacion y Gestion RETALL (B2C)

ESTADO Segmento Cliente
CLIENTE Objetivo Visita Posible Cliente Comprador FAN !!!
FASE BRI

2.- VENTA

3.- POST-VENTA

ACTIVIDAD | PUESTA a PUNTO HIEH"I:FEHI[}A ANALISIS PROPUESTA DESPEDIDA GESTION
OBIETIVOS IMPRESIOMALE ACCGELE COMNOCELE | ENRIQUECELE | RE CUERDALE FIDELIZALE y
Tener un punto de anclar 3 ko CUALIFICARRGS COMNQUISTALE AEQD:HPAI"-_.I&LE HAZLE FJ"-'I.I"-.I nmn
Tarea vents, una TIENDA | posibles chentes y Recoger R REtencion
ONLINE y un Eaves o Necesdades F"FDF?D"E:E diiente MUY ampiiacién gama
10 fisto para magnifica 12 para ofertas Argumentar EatSfECh.q ¥ [Cross =Eng v up
IMPRESICNAR AL Impresidn actusles y ¥ VENDER gEneracion selling)
chente FUTURAS meyo Cliente
[Referencia)
Material * Check List Tienda iCheck List Check List ‘.pl?nhs::-sfaﬂ ) Chz::; :jgt * Check List gel Fan i
* Orden del dis - - Cecpedida
Apoyo Briefing y materales Bienvenida Analisis - Oferta . - . encvests.
PERSONALIZADA | * Ficha de Clients de satisfaccion
: * Revision Tienda i i
Método S ont SONRISA Y Preguniasde MATCH Confirmadon Liamada
) ISicayLiniine Frasede Irtense Interés- de INTERES Correo
Customer Eyes” Cortesia Solucion FUTUROD Vicits?
* Briefings Equipo '

Confidenciz

Gestion Informacion

Toma de Datos INTERES cliente

Gestion Ficha de Cliente
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Zero
Moment
Of

Truth

cCuando empiezael cierre?
ZMOT

El cierre comienza
desde la
CUALIFICACION

yla
BUSQUEDA

=fuerza

comercia

www.fuerzacomerciales T el fa
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ZMOT EMPRESAS
(B2By B2D)

ACTIVIDA
| | ¢ COmo es vuestra
Omencon Mformacon oe
hres  |eeemyadommn | e Web?
¥ Bameds Ot concertacon .
¢ Vuestros son
Materidl Apoyo | Fichade Chente R —— vuestros perf”es de
Argumpentano
Uerwpa fladegectic] LinkedIn?
Mé internet, 88.0D.
REFERENCIAS, Informes Lis aTelefonica
Sectoriales, ascciacones
profesionales, etc
¢Nuestro FMOT ? Acuerdo
g ¢ Muestro SMOT ? Servicio
Gestion y Control 0 de Gestiones en Clente
Alta Prospectos Top 100
=fuerza
comercial
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3. PERSONAS

Ser comercial...

¢ESOFICIO O PROHESION?

Estar siempre en modo
“Generacion de Oportunidades”

=fuerza

o , : comercia
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3. PERSONAS

VALORES:Honesto y Leal SUPERCOMERCIA
ACTITUD- VOCACION L ATLETAde ELITE (CAR)
« TRABAJADOR ALTAMENTE IMPLICADO (CA)
* PROACTVO
» AMBICIOSO (positivo)

* LUCHADOR

APTITUD- PROFESIONALIDAD
« FOMACION en METODOLOGIA COMERCIAL
« HABILIDADES de RELACION
« INTELIGENTE EMOCIONAL
« MANEJO de HERRAMIENTASY SOPORTES

"
=
=

HACE 10 ANOS - COMERCIAL EXPERTOen PRODUCTO

HOY - COMERCIAL EXPERTOeN
(ANADIR VALOR) , cuerza

o : comercia
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DIRIGIDOS por SUPER PROFESIONALES
LIDERESENTRENADORES

rfuerza

comeroal
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SUPERMANAGERS !

Supergestores de
Distribucion !'!!
VALORES:Honesto y Leal

ACTITUD
* EIEMPLO
 LIDER
« COACH

APTITUD
« FORMACION de DIRECCION COMERCIAL y VENTAS
» METODOLOGIA GESTIONde COMERCIALES
« METODOLOGIA de GESTIONPROCESOSde VENTAS
* MANEJO de HERRAMIENTASY SOPCORTES

HACE 10 ANOS
COMERCIAL PROMOCIONADO

HOY Jefe de Ventas PROFESIONAL gestor de EQUIPOSde ALTORENDIMIENTO

rfuerza

comercial
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4. PROSPECCION, PROSPECCION,

Estar siempre en modo “Generacion
de Oportunidades”

=fuerza

o , : comercia
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Mejor
Alternativa
Acuerdo
Negociado

Confidencial — Pag.54

Negociar con
OPCIONES

www.fuerzacomercial.es

MAAN

=fuerza

comercia

nnnnnnnnnnn


http://www.fuerzacomercial.es/

B3 i
r‘fuerza Tk “Venta Social”

comegfgl‘g! / Gonzalo de la Hoz

/ Experto en Canales Digitales

https://mww.linkedin.com/in/gonzalo-de-la-hoz-0086011a/

rfuerza

comercial
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VENTA in

SUCIAL

=fuerza

comercial
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5 Leyes + 1 del Social Selling

1.Estar

2.Estar bien

3.Estar todos los dias

4.Pull.: Inbound Sales. Atraccion.

5.Push.: Proactividad Comercial. Captacion.
5rus Real Selling

=fuerza

comercia
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¢ Qué es Vender?

Intercambio entre 2 partes
con un Beneficio Comun

¢ Quétenéis vosotros para ofrecer

que pueda INTERESAR?

=fuerza

o , : comercia
Confidencial — Pag.58 www.fuerzacomerciales T oneulier s



http://www.fuerzacomercial.es/

1. Estar

¢ QUé pensariais de una Empresa
gue no tuviera Web?

=fuerza
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évaEEINCIA 1. Estar
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éEVEgNCIA ,
¢ Por qué estar?

Dos nuevos miembros se unen a cada segundo.

LinkedIn se utiliza actualmente en mas de 200 paises y territorios.

Esta disponible en 20 idiomas.

40% de los usuarios de LinkedIn visitan su perfil adiario.

El usuario promedio pasa 17 minutos al dia en el sitio.
100% usuarios es hacer negocios, feclutamiento y ofrecerse
como candidato,


http://www.fuerzacomercial.es/

¢Por que estar?

Mejora tu visibilidad. Marca personal comoPROFESIONAL
Genera o amplia tu capacidad de Networking ybenchmarking.

Estaras preparado para tus entrevistas o reuniones.

~ W DN

Puedes analizar qué eslo que hacey dice tu competencia o

empresas en las que quieres ser empleado.

5. Generar Oportunidades y Negocio.

MODALIDAD ¢ ESTANDARO PREMIUM?

=fuerza

o , : comercia
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e 2. Estar bien

Googleizaros !!! (aver quesale...)

& C | ® https://www.google.es/search?biw=15178&bih=664&tbm=isch8sa=18ei=DgsQWitnIFYz7aJPvrrAO8iq=rafael+machin&oq=rafael+machin&gs_|=psy-ab.3..0i24k113.54001.55978.0.56317... Q ¥
2% Aplicaciones : Consultora especiali- [B fuerzacomercial forr = Blog Fuerza comerci- 4% Greencare Project | [P Fuerza Comercial Or : Equipo - Fuerza Corn @@ Fuerza Comercial TV » Otros marcadc

Go gle rafael machin [0 UG H O @

Todo Imagenes Videos Noticias Maps Mas Configuracion Herramientas Ver guardadas Busqueda Seguf{~

‘ fuerza (

comercial ""

//

RAFAEL l
MACHIN
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2. Estar bien

“Solo hay una ocasion de Causar una buena Primera Impresion”

« Continente. Imagen.
 Confianza. Media-sonrisa.
* Profesionalidad. Indumentaria.
 Entorno. No bodas.
« Calidad Foto. Claridad Imagen.

https://mww.linkedin.com/in/adri%C3%Aln-najera-636824388/ : fuerza

o , : comercia
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2. Estar bien

« Contenido
 Potencial como RECURSO. Talento, Conocimientos.
« PROACTIVIDAD.
* Recomendaciones (WOM)

Jesus Garcia Valcarce Rafael es un profesional implicado al 100% en los proyectos, con
AR A una gran experiencia, confiable y muy dirigido a resultados.

Es un profesional con una gran experiencia y volcado en la

practica.

=fuerza

o , : comercia
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¢Como ESTASEN LINKEDIN?

SOCIAL SH LINGINDEX

El Social Selling Index (SSI) es la puntuacion que te otorga Linkedin, en base a una serie
de pardmetros, gracias a los cuales tendras mas facilidad para convertirte en alguien con
influencia (o seguir siendo un usuario més de lared). Tuindice de ventas con redes
sociales (SSI, por sussiglas en inglés) mide la eficacia con la que estableces tu marca
profesional, encuentras a las personas adecuadas, interactias con informacion y creas
relaciones. Seactualiza adiario

¢, Quieres conocer cual estu SSI?

https://business.linkedin.com/sales-solutions/social-selling/the-social-selling-
Index-ssi

rfuerza

comeroal
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S

3. Estar todos los dias.

Tutrabajo es BUSCARTRABAIOY GENERAR
OPORTUNIDADES !!!
(tener tus correos que generen SUINTERES!!!

Paraenviar

Estimado Adolfo,

Parami seriaun placer enriquecer mi red
de contactos con un gran profesional
como tu y como Director de la Catedra
darte acceso a nuestro grupo DIRECCION
COMERCIALy VENTAS, donde podras
contactar con mas de 45.400 expertos y
directivos.

Muchas gracias por tu interés y un
abrazo.

Para Recibir

Estimado Xavier,

Muchas gracias por tu interés ya que es un placer
enriquecer mi red de contactos con un buen
profesional como tu.

Aprovecho parainvitarte a nuestro grupo
DIRECCION COMERCIAL y VENTAS, donde podrés
contactar con mas de 45.400 expertos y
directivos.

Un fuerte abrazo y hasta pronto.


http://www.fuerzacomercial.es/

;CEVEEINCIA
4. Pull.: Inbound Sales

« Facultaros como expertos. El CONTENIDOes el REY'!!
* Publicar Estudios en Grupos gue os interesen
« Hacer Blogs
« Hacer VideoBlogs

merc m DIRECCION COMER i% Greencare Project

¢Vas a dejar tus ventas a la suerte?...
La suerte no existe ;Hablamos?

Vas a Vender

K increnta
Lifetime BUSINESS
IEGOCIOS QUE PERDURAN

Direccion de Ventas, - W

. » . Sia €0 ;
Marketing, Digital, Y
Resultados...

<k

Felipe Pérez de Madrid - 1er
Business Development Manager at INCRENTA LION +7K

Felipe Pérez de Madrid
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;cEVEEINCIA
5. Push.: Proactividad Comercial

e Cuando des con el “‘PEZ GORDQO’
*Estudia su WEB
*Estudia su PERAL
*Ataca por su INTERES!!!
(Elevator Pitch — Social Pitch)

=fuerza

o . : comercia
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Construye tu SOCIAL Pitch en 5 Pasos

Describe Quién eres. En esta parte deberiamos responder a la pregunta qué te
gustaria que recordase tu oyente acerca de ti.

Describe Qué haces. Aqui es donde estableces el valor aportado, el elemento
diferencial. En términos de marketing, tu posicionamiento.

Describe Por qué eres unico trabaja SU INTERES. Qué beneficio Unico tu y/o ta
empresa aporta A SU NEGOCIQ. Muestra qué haces qué es diferente o mejor que
otros. Aquello por lo que tu proyecto o tu debe ser elegido.

Describe tu Objetivo. Debe ser medible, ambicioso, realista, fechado (temporal),
especifico . En este ultimo paso deberia ser sencillo para tu oyente saber qué le estas
pidiendo.
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Ejemplo

e Ofreceros como Solucion de ROI
 (Caldad
« Cantidad

Para enviar

Estimado Sr.De laHoz,

Como su empresa esta especializada en Ventas estaria
muy interesado en presentarle nuestro CRM para

moviles ya que esta enfocado en mejora de resultados V E N TA i n

Comerciales y seguro que le permitira generar mas

negocio. Ademas podemos estudiar la posibilidad de
prescribirle a nuestros clientes, ya que somos S 0 C l A I_
complementarios. Espero que vea esta iniciativa e e e

interesante, muchas gracias de antemano por suinteres
y quedo a la espera de susgratas noticias.

ENVIAR 10.000 !!! .

comercia
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5Plus . Real Selling

Detodo cliente tiene quesalr.. ..
...Otro cliente

(Lamejor forma de no hacer puertafria)

=fuerza

o , : comercia
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il N Los 10 PRINCIPIOS de los
SUPERCOMERCIALES !

» 1. Elsecreto de la VENTAes....
« ELINTERES!!! (del Decisor)
» 2. Elsecreto para saber lo que INTERESA. . ...
*  PREGUNTAR!!!
» 3. Para INTERESARNo vendemos SERVICIOS,vendemos .. ...
«  SOLUCIONES!!! (TECNICASY de NEGOCIO)
* 4. Nuestras soluciones no son CARASo BARATAS (precio) son, ...,
«  RENTABLESo NO!!!
« 5. LaPERSONAa la que nos debemos dirigir en el cliente es....
« Al DECISOR!!! (BANT)
« 6. Lapalabra masimportante que define la relacion entre el decisor y nosotroses......
« LaCONHANZA!!! (Profesional y PERSONAL!!!)
» 7. ¢Comogeneramos CONHANZAen el CLIENTE..?
« CONVALORES!!!
« 8. LaSUPERCOMERCIALNO cree en la SUERTE,cree en ...
*  PROCESOSCOMERCIALES EXCH ENTES!!!!
» 9. Eléxito depende de la CALIDAD del proceso comercial y sobre todo de....
« la CANTIDAD de OPORTUNIDADES !!!
« 10. Sitrabajo en un equipo comercial tendré mas oportunidades si...
. TRABAJOen EQUIPO !!!
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ACTITUD

EL NEGATIVO

EL EMPRENDEDOR
INTRA

N

ke,

__ SOSla clave de
vuestro EX[TO !

W4 fuerza

o i . comercia
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rmachin@fuerzacomercial.es

902517447
LinkedIn

“Direccion Comercialy
Ventas”

Confidencial — Pag.75
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DIRECCION COMERCIAL v VENTAS

¥ comercial [ )|

Muchas gracias !!!

rfuerza

comercial

Consultoria
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