GESTORA DE FORMACION

GESTION DE LA VENTA CORPORATIVA

1.--'
; Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Presencial Contactar
Duracion: 16 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

OBJETIVOS

Mejorar la calidad de cualificacién, planificacién, estrategia, comunicacién y gestién de una oportunidad compleja de venta.

CONTENIDOS

1.Introduccién - La meta de este médulo es crear un clima adecuado entre los participantes para el aprendizaje, a la vez que se
posiciona el grupo y sus necesidades individuales.

1.1.Agenda

1.2.Ciclo de venta - Proceso de Venta Corporativa
1.3.Pirdmide profesional

1.4.Perspectivas

2.Planificacién - La meta de este mddulo es que los participantes, a partir de este seminario, utilicen el Plan de Gestién de la Venta
Corporativa para todas aquellas oportunidades que lo merezcan.

2.1.¢Porque planificar?

2.2.Introduccidn al Plan de Gestién de la Venta Corporativa
2.3.Definicién de los conceptos

1.Meta

*Meta del cliente

*Meta del comercial

*Meta comun

2.Estrategia

3.Logistica

4.0bjetivos

*Objetivos del cliente

*Objetivos del comercial

*Qbjetivos comunes

5.Tacticas

2.4.Revision de los trabajos pre-curso
2.5.Formacién de grupos - asignacién de papeles

3.Cualificacién - La meta de este moédulo es suministrar una metodologia para incrementar las ventas con un esfuerzo reducido
mediante la eleccién adecuada de las oportunidades.

3.1.¢Porque cualificar?
3.2.Elementos de la cualificacién
1.El valor corporativo
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*¢Que es el valor corporativo?

*¢Como identificamos nuestro valor corporativo?

*¢Porque se compra?

2.Necesidades del negocio

*¢Perfil del cliente?

*Metas, problemas y necesidades del cliente
3.Necesidades personales

*Trato y personalidad

*Posicidn y disposicién - (pueden y quieren ayudarnos?
4.Proceso de decision

*¢Quienes deciden?

*¢Quienes influyen?

*¢Conocemos los criterios de decisién?

*¢Tenemos apoyo interno?

5.Competencia

*¢Conocemos la competencia?

*¢Cual es su posicion en la cuenta?

*¢Como se adaptan sus soluciones?

*¢Que estrategia esta utilizando?

6.Riesgo

*Inversiones y recursos

*¢Adaptacién de productos?

*¢Complejidad de la venta?

*¢{Valor estratégico?

*Rentabilidad y margenes

3.3.La estrella de cualificacién

1.Utilizacién de la estrella

2.Lectura de una estrella

3.4.Ejercicio individual - Oportunidad perdida

3.5.Ejercicio de grupo - Caso del seminario

3.6.£Como se consigue esta informacién? - La entrevista de cualificacién
1.£Cédmo conseguir la entrevista? - Posicionamiento (razén valida del negocio)
2.éVender o despachar? - Percepcion del Cliente

3.£Cémo conseguir la informacidn? - Técnicas de preguntas
4..Cémo conseguir otra reuniéon? - Cierre de la entrevista (Recomendacién del préximo paso)

4.Politica - La meta de este médulo es que los participantes desarrollen una sensibilidad hacia la politica organizacional y su efecto
sobre la venta, puedan reflejar la situacion de poder en un organigrama y que sean capaces de identificar las personas con influencia y
alinearse con ellos.

4.1.El organigrama extendido (Infograma)
1.Funcién en la compra

2.Estilos de compra

3.Lobbies

4.Influencia

5.El estado

5.1.El socio - cuestionario de socio
5.2.Enemigos

5.3.Conversion y apalancamiento

4.2.Ejercicio en grupo - Caso del seminario
4.3.Poder formal e informal

4.4.Las zonas de la empresa - la zona del halcén
4.5.Buscar el halcén - écomo se identifican los que nos pueden ayudar?
1.Altos vuelos

2.Buena visién

3.Vuelo rapido

4.Blanco claro

5.Ataque estratégico
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4.6.Alineacién

1.Necesidades personales

2.Fuerzas motrices - el agenda personal
3.El Valor Corporativo de nuevo

4.7 .Ejercicio de grupo - Caso del seminario

5.Estrategia - La meta de este mddulo es que los participantes conozcan las distintas estrategias competitivas y sepan elegir e
implantar la que mas conviene a la situacién actual de una oportunidad.

5.1.Definicién de la estrategia - Sun Tzu y Sun Wu
5.2.Estrategias de ataque

1.Frontal

2.Flanqueo

3.Cabeza de playa

5.3.Estrategias de defensa

1.Desarrollo

2.Retraso

5.4.La decision de la estrategia - el SWOT (DAFO)
5.5.Ejercicio de grupo - caso del seminario
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